Capitulo VIII

La conducta altruista o pro social

Introduccién

Al final del anterior capitulo, y a pesar de haber visto diferentes mane-

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

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

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

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

Naturaleza de la conducta pro social

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

En todo caso, como subraya Batson (1991), nuestra disposicién para
ayudar viene determinada tanto por el autoservicio como por considera-
ciones desinteresadas, sobre todo cuando quien sufre o necesita ayuda es
alguien con quien simpatizamos. Nadie dudara de que los padres sufren
realmente con el sufrimiento de sus hijos y gozan con sus alegrias. De tal
manera que, a menudo, la conjuncién de angustia y empatia motivan res-
puestas ante una crisis, como cuando, en 1983, la gente vio por television
cémo un incendio forestal en Australia destruyé cientos de hogares. En
este caso, Amato (1986) estudi6 las donaciones de dinero y bienes, encon-
trando que quienes se sintieron enojados o indiferentes dieron menos que
quienes se sintieron angustiados y empaticos, es decir, a la vez conmocio-
nados y preocupados por las victimas. Sin embargo, aunque sin duda es
mas probable que nos comportemos pro socialmente cuando empatizamos
con alguien que necesita ayuda o cuando estamos particularmente preocu-
pados por nuestra propia moralidad, algunos estudios sugieren que el
altruismo genuino puede existir. Asi, la empatia produce ayuda sélo



cuando las personas creen que el otro recibira la ayuda que necesita (Dovi-La conducta altruista
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dio y cols., 1990). Mas adn, las personas cuya empatia se ha activado ayu-
daran incluso cuando crean que nadie se enterara de su ayuda, de tal forma
que su preocupacion continuara hasta que sepan que alguien ha ayudado.

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

Principales modelos tedricos

Los principales modelos psicolégicos que han intentado explicar la con-

ducta pro social, buena parte de ellos derivados de las teorfas del inter-
cambio, son los siguientes (Jiménez Burillo, 1981):

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

Tras realizar un estudio de campo, Piliavin y colaboradores encontra-
ron los siguientes datos: Una persona enferma tiene mayor probabilidad
de recibir ayuda que una embriagada. La raza de la victima influye poco
sobre el que ayuda, excepto cuando la victima parece estar embriagada.



En grupos mixtos y con victima masculina, los hombres ayudan mas que
las mujeres. Cuanto mas dure la emergencia, sin que nadie intervenga,138
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menor sera el impacto de un modelo sobre la conducta de ayuda de los
espectadores.

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

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

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

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

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

3)  Teoria del motivo de justicia: esta teoria ha sido propuesta por Ler-
ner y colaboradores (Lerner, 1971, 1974) y sugiere que la manera de actuar
de las personas con respecto a sus semejantes depende de si la persona que
sufre es considerada como merecedora de su situacién o, por el contratio,
si considera que su situacién es consecuencia de su mala fortuna; el sufri-
miento no merecido de una persona provoca compasioén y deseos de ayu-
dar, en tanto que el sufrimiento merecido provoca indiferencia o incluso
insensibilidad. Por ejemplo, cuando la gente ve a una persona caida en el
suelo y cree que esta enferma, la ayuda, pero si cree que esta borracha, no
la ayuda. Ademas, esta teorfa es en parte contraria a la de la equidad al
menos en un aspecto: segin la teorfa de la equidad no podemos entender



cémo las personas que nadan en la abundancia no ayudan mas a los que

viven en la miseria, pues deberfan percibir con claridad una situacién alta-

mente desigual y no equitativa. En cambio, la teorfa de Lerner si nos pre-La conducta altruista
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dice entenderlo mejor, pues predice que los primeros racionalizarin la
situacion convenciéndose de que «ellos tienen lo que se metrecen», pues
son unos vagos, derrochadores, etc.: vivimos en un mundo justo en el que
cada uno tiene lo que se merece.

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

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

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

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

4. El individuo realizara o no la conducta altruista.

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

a) «El 13 de marzo de 1964, Kitty Genovese fue atacada por un viola-
dor que blandfa un cuchillo cuando regresaba a su hogar en Queens, Nueva
York, a las tres de la madrugada. Sus gritos de terror y suplicas de ayuda



despertaron a 38 de sus vecinos. Muchos de ellos incluso se asomaron a sus

ventanas y observaron c6mo la chica luchaba durante 35 minutos por esca-

par de su agresor. No fue sino hasta después de que su atacante se marché

cuando alguien llamé a la policia. Pero poco después, Kitty moria.»140
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b) «Una telefonista de dieciocho afios de edad, que trabajaba sola, fue
atacada sexualmente. Consiguié escapar y corri, desnuda y sangrando,
hasta la calle pidiendo ayuda. Cuarenta transetuntes vieron cémo el violador
la alcanzaba e intentaba arrastrarla de nuevo hacia adentro. Ninguno de
ellos 1a ayudd ni avisé a las autoridades correspondientes. Por suerte, dos
policias pasaban por alli casualmente y arrestaron al violador.»

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

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

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



indiferente, después la producida por la de un extrafio y, por ultimo, la
producida por un amigo. Parece que hasta los amigos inhiben la conducta
de ayuda a los demas» (Lamberth, 1982, pag. 470).
Una observacién a tener en cuenta es que los sujetos o reaccionaban
pronto o no reaccionaban en modo alguno. Parece que, sea cual sea el pro-La conducta altruista
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ceso mental que las personas utilizan para decidirse a intervenir o no inter-
venir, la decision se toma con bastante rapidez.

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

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

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

b) Lainfluencia social: Latané y Darley afirman que existe un proceso
de influencia social que actda en contra de la ayuda que ha de prestar una
persona cuando hay un grupo presente. En una multitud, cada persona
sabe que su conducta esta siendo observada por otros. La persona puede
querer ayudar, pero es mas fuerte su temor a hacer el ridiculo. Por ejem-
plo, muchas personas consideran de mala educacién mirar detenidamente a



otra persona. Sin embargo, el mirar detenidamente a alguien es necesario a
veces para darse cuenta de que esa persona esta en peligro o necesita ayuda.

¢) Imitacidn: muchas de nuestras conductas se ven influidas por el
grado en que imitamos a los demas. Asi, si formamos parte de un grupo
que no hace nada por ayudar al necesitado, probablemente tampoco nos-
otros haremos nada.142  Anastasio Ovejero Bernal

d) Desindividnalizacidn: en clertas circunstancias (en grupo y sobre
todo en grandes masas, de noche, con las caras pintadas, uniformes, etc.) la
gente sufre un proceso de desindividualizacién que le lleva a comportarse
de forma diferente a como le gustaria comportarse o como le dicta su con-
ciencia o su forma de ser. Lo que hace de alguna manera la desindividuali-
zacion es des-socializar al individuo.

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

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

Como vemos, no es la personalidad altruista la Gnica variable que
explica las conductas pro sociales de las personas. A menudo son factores
exteriores (anonimato, tamafio del grupo, etc.) e incluso variables aparen-
temente triviales (sentimientos de culpa, etc.) los que mas influyen en la
conducta altruista. Asi, Darley y Batson (1973) llevaron a cabo un experi-
mento en un seminario teolégico encontrando que la variable que mejor
explicaba la conducta de ayuda de sus sujetos (que consistia en ayudar a



una «victima» que se habia caido al suelo) era la «prisa»: a la mitad se les

pidié que pensaran en problemas profesionales, y a la otra mitad en la

parabola evangélica del buen samaritano. Mientras pensaban en ello, se les

mandé ir a otro edificio, sefialandoles a unos que se dieran prisa que ya lle-

gaban tarde, a otros que iban con suficiente tiempo vy, finalmente, a otros

que iban sobrados de tiempo. Los resultados fueron claros: en la condiciénlLa conducta altruista
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de «buen samaritano» ayudaron el 80 por 100 de los que tenfan poca prisa,
el 50 por 100 de los que iban puntuales y sélo el 25 por 100 de los que
tenfan mucha prisa. Y en la condicién de «problemas profesionales» los
resultados fueron mas dramaticamente: 33 por 100, 42 por 100 y 0 por 100,
respectivamente.

Algunos correlatos del altruismo

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

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

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

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

4)  Personalidad: algunos autores, como Maslow, relacionan el
altruismo con el control emocional, madurez, etc. Sin embargo, no hay
nada claro en este campo. Parece ser que los rasgos de personalidad son
escasamente predictivos del comportamiento altruista. Latané y Datley
(1970), aplicando test y escalas de personalidad a sus sujetos, hallaron que



ninguna de las variables de personalidad fue capaz de predecir el
altruismo, si se han encontrado relaciones moderadas entre la ayuda y cier-
tas variables, como la necesidad de aprobacién social. En todo caso, las
medidas de actitudes y de rasgos rara vez predicen un acto especifico, pero
si predicen mejor la conducta promedio a lo largo de muchas situaciones.
Los investigadores han reunido pistas de la red de rasgos que predisponen
a una persona a ayudar, de forma que indicios preliminares muestran quel44
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aquellos que tienen una emotividad, empatia y autoeficacia elevadas es mas
probable que se preocupen por los demds y les ayuden (Bierhoff y cols.,
1991; Eisenberg y cols., 1991). Ademas, la personalidad influye en la
manera en que las personas reaccionan a situaciones particulares (Carlo
y cols., 1991).

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

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

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

Aprendizaje del altruismo



Lo mas positivo que podemos decir del altruismo es que se trata de una

conducta que, como cualquier otra, puede aprenderse y puede ensefiarse.
En concreto, existen basicamente cuatro formas de ser enseflada (Myers,
1995, pags. 505 y sigs.):

a) Eunsenanza de inclusidn moral: las personas que en la Alemania nazi
ayudaron a judios, los lideres del movimiento antiesclavista estadounidense
del siglo xix, las personas comprometidas con las ONG, etc. tienen alla conducta altruista
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menos una cosa en comun: incluyen a personas diferentes a ellos dentro
del circulo humano en que se aplican sus valores morales y sus reglas de
justicia. Es decir, estamos ante personas moralmente inclusivas. Por el con-
trario, la exclusidn moral, consistente en excluir a ciertas personas o grupos
de nuestro circulo de preocupaciéon moral, tiene el efecto opuesto, de
forma que justifica toda clase de dafio, desde la discriminacién hasta el
genocidio (Opotow, 1990; Staub, 1990; Tyler y Lind, 1990). La explotacion
o crueldad se vuelven aceptables, incluso apropiadas, hacia aquellos que
consideramos como no merecedores de ayuda o incluso como no personas.
Asi, entre otros muchos ejemplos, recordemos que los nazis excluyeron a
los judios de su comunidad moral. «Un primer paso hacia la socializacién
del altruismo es, por consiguiente, contrarrestar el natural sesgo hacia el
endogrupo que favorece a parientes y a la tribu ampliando la gama de per-
sonas cuyo bienestar nos preocupe» (Myers, 1995, pag. 5006).

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

c) Atribucion de la conducta de aynda a motivos altruistas: «Otra clave
para socializar el altruismo proviene de la investigacién sobre el efecto de
la justificacién exagerada: cuando la justificaciéon para un acto es mas que
suficiente, la persona lo puede atribuir a la justificacion extrinseca mds que
a un motivo interno. Recompensar a las personas por hacer lo que habrian



hecho de todas maneras socava por consiguiente la motivacién intrinseca.
Podemos planteatlo de forma positiva: al proporcionar a las personas la
justificacién apenas suficiente para impulsar una buena accién (apartindo-
las de sobornos y amenazas tanto como sea posible), se podria incrementar
su placer al realizar esas acciones por si mismas» (Myers, 1995, pag. 507).
Asi, los sujetos de Batson y colaboradores (1979) se sintieron mas altruistas
después de acceder a ayudar a alguien sin recibir pago o sin presioén social
implicita. Cuando se habia ofrecido un pago o existfan presiones sociales, la
gente se sintié menos altruista y menos satisfecha de si misma después de ayu-
dar. En definitiva, cuando la gente se pregunta: «iPor qué ayudo?», es mejorl46
Anastasio Ovejero Bernal

si las circunstancias le permiten responder: «Porque la ayuda era necesaria y
yo soy una persona preocupada por los demds y con ganas de ayudarlos.»

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

Conclusién

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

no resta valor, en modo alguno, a sus acciones; mas bien lo que podemos
decir es que la especie «Homo Sapiens» ha llegado a un punto en el que
le resulta muy satisfactorio ayudar a los demas. En lugar de tratarse de un
aspecto negativo del altruismo, me parece que se trata de una razén posi-



tiva para ayudar a otros. Si lo que nos produjera satisfaccioén fuese sola-
mente lo que nos beneficia a nosotros mismos, me parece que el nivel
ético de los seres humanos serfa inferior al que tenemos cuando encon-
tramos que ayudar a los demas es uno de los placeres que nos ofrece la
vida (Lamberth, 1982, pag. 455).

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

Estos aspectos negativos de la investigacion sobre el altruismo deben

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

Procesos de influencia social: la normalizacién

Introduccién

La cuestién de como puede inducirse a una persona a hacer algo que

preferiria no hacer es importante para todas las fases de la vida social. De
ahi que los psicélogos sociales hayan estado siempre fascinados, de una
forma u otra, por los cambios que sufren las percepciones, los juicios y las
opiniones de un individuo al entrar en contacto con otros individuos con
los que se asocia temporalmente o constituye un grupo. Desde tiempos
inmemorables se ha intentado buscar y utilizar las mas diversas técnicas
para influir sobre los demas por parte de comerciantes, politicos, sacerdo-
tes, etc. Pero mientras en otras épocas se crefa que la influencia —es decir,
el poder de las ideas— era un fendémeno extraordinario, los psicélogos
sociales estin demostrando, desde no hace muchas décadas, que se trata de
un fenémeno normal que puede ser estudiado y analizado. Y esto es lo que
pretendemos hacer en este y en los dos proximos capitulos. En consecuen-
cia, a nadie debe extrafiar que el tema de la influencia social haya sido visto
tradicionalmente como uno de los mas centrales en psicologia social. Es
mas, la propia definicién de psicologia social que en su dia dio el influ-
yente Gordon Allport, sin ninguna duda la més socorrida de nuestra disci-
plina, identificaba psicologia social y estudio de la influencia social, de
forma que para algunos autores, fundamentalmente de corte psicologista, el
estudio de la influencia social engloba toda la psicologia social. Para enten-
der mejor todo esto, comparese la similitud entre las definiciones que sue-
len darse de psicologia social y de influencia social. En efecto, «la influen-
cia social se refiere a un cambio en los juicios, opiniones o actitudes de un
individuo que son la resultante de su exposicioén a los juicios, opiniones y
actitudes de otros individuos» (Montmollin, 1977). Y recuérdese que Gor-
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don Allport definfa la psicologia social como «un intento de entender y
explicar como el pensamiento, el sentimiento y la conducta de los indivi-
duos son influidos por la presencia, real, imaginada o implicita de otras
personas» (1968, pag. 3). En linea con lo anterior, Moscovici y Ricateau
(1972, pag. 139) afirman explicitamente que es la influencia social el feno-
meno mas central de la Psicologia Social.

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

Influencia social, factores cognitivos y contexto social

Son muchos los autores que dan una definicién de influencia social que

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

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

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

Por otra parte, suele creerse que el hecho de hacer hincapié en los fac-
tores psicologicos, en este caso cognitivos, es alinearse con la psicologia
social psicologista. Sin embargo, ello no es asi necesariamente. Los proce-
sos cognitivos pueden perfectamente integrar las dos psicologias sociales,
integrar las explicaciones psicoldgicas y las sociologicas. Y asi, por ejemplo,
Flament introduce la ideologia para dar cuenta del funcionamiento del
equilibrio cognitivo. Ahi estd también la reformulacién que hace Moscovici



de los experimentos de Asch sobre la influencia social, o el trabajo de Mos-
covici y Plou, en el que tienen en cuenta el contexto sociolégico paral54
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poder dar cuenta de los efectos de una teorfa cognitiva como es la teotfa de
la reactancia psicolégica. Tampoco deberfamos olvidar los factores motiva-
cionales, cuya importancia en los procesos de influencia social ya pusieron
de relieve Moeller y Applezweig,

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

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

El campo de la influencia social es extraordinariamente amplio, de
forma que puede ser relacionado con la practica totalidad de la psicologia
social. De ahi que las modalidades de influencia social puedan ser casi tan



numerosas como queramos (imitacién, contagio, facilitacién social, etc.).

Asi, Zimbardo y Leippe (1991) distinguen, por el escenario en que tiene

lugar la influencia, entre influencia interpersonal, persuasion e influencia aProcesos de influenc
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través de los medios de comunicacién. Por expresarlo con palabras de
Morales y Moya, ditemos que la influencia interpersonal ocurriria cuando el
numero de personas implicadas es pequefio y hay una comunicacién cara a
cara (dos amigos que intentan convencer a un tercero de que salga con
ellos a divertirse, o un hijo que intenta convencer a su padre de que le
preste su coche para hacer un viaje, serfan ejemplos de este tipo de
influencia). La persuasion implica la presencia de un comunicador que pre-
tende influir sobre una audiencia mediante un discurso relativamente ela-
borado. Si bien el comunicador estd en contacto directo con la audiencia,
el tipo de relacién es mas impersonal y la interaccién es mas unidireccional
y menos reciproca (un sermén religioso, una conferencia escolar para
fomentar entre los estudiantes la conducta ecoldgica responsable o un
mitin politico, serfan algunos ejemplos de persuasiéon). Por dltimo, /a
influencia a través de los medios de comunicacidn de masas abarcaria a todos
los mensajes que diariamente nos llegan a través de la televisién, radio,
prensa, etc. Su caracterfstica fundamental es que no existe contacto directo
entre la fuente y el objeto de influencia y, generalmente, suelen transmitirse
mensajes simples y claros. Nosotros seguiremos la clasificacién que en su
dia propusieron Faucheux y Moscovici (1967) y que distingufan entre tres
tipos de influencia social: normalizacidn, conformidad e innovacion, de los
que el primero lo veremos en este capitulo y los otros dos en los dos
siguientes, dejando para mas tarde el estudio del cambio de actitud:

La normalizacién o efecto Sherif

Los procesos cognitivos no sélo son centrales en la influencia social,

sino que hasta no hace mucho fueron casi los Gnicos estudiados, como se
constata en el estudio de los procesos de normalizacién. Muzafer Sherif
(1935), uno de los mas importantes psicologos sociales norteamericanos,
aunque de origen turco, llev6 a cabo muy tempranamente este experimento
ya clasico sobre influencia social: colocd a sus sujetos, solos o en grupos de
dos o tres, dentro de una cabina totalmente a oscuras, donde les present6
un punto luminoso a una distancia de unos cinco metros. Como sabemos,
cuando carecemos de puntos de referencia, un punto luminoso estatico nos
parece que se mueve. A esta ilusiéon perceptiva se la denomina «efecto
autocinético». Pues bien, Sherif pidié a sus sujetos que estimaran verbal-
mente el movimiento de la luz, por supuesto sin explicarles el efecto auto-
cinético. LLa mitad de ellos hicieron sus primeros cien juicios durante una
sesion en solitario. Durante los tres dias siguientes realizaron otras tres
sesiones, pero esta vez ya en grupos de dos o de tres. El procedimiento
para la otra mitad fue el contrario: primero llevaron a cabo las tres sesio-



nes en grupo y luego la sesién en solitario. Los sujetos que emitieron pri-

mero sus juicios en solitario desarrollaron de forma bastante rapida una

forma tipica de calculo (#na norma personal) en torno a la cual fluctuaban.

Esta norma personal era estable, pero muy diferente de un individuo al56
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otro. Asi, por ejemplo, una persona podria ver que el punto se desplazaba
generalmente en torno a 18 centimetros mientras que otra crefa que lo
hacfa alrededor de 5. En la fase en grupo, que reunfa a estos sujetos que ya
posefan normas personales, los juicios de los sujetos convergian hacia una
postura mas o menos compartida (#na norma de grupo). Por el contrario,
en el caso del procedimiento inverso la norma de grupo aparecia en la pri-
mera sesién y los sujetos persistian en ella durante la sesion individual pos-
terior. Como dice Van Avermaet (1990), este experimento muestra que la
gente que se enfrenta a un estimulo ambiguo y desestructurado desarrolla,
sin embargo, un marco de referencia interno y estable con el que juzgar el
estimulo. Pero en cuanto se enfrentan a juicios ajenos que son diferentes,
abandonan rapidamente este marco de referencia para ajustarse al de los
demas. Por otra parte, un marco de referencia formado en presencia de
otros sigue afectando a los juicios de los individuos cuando la fuente de
influencia ya no esta presente. De hecho, una vez que los sujetos han des-
arrollado la norma comun, ésta perdura durante dias, semanas e incluso
meses. De hecho, cuando Sherif les pidié a sus sujetos, mas tarde, que rea-
lizaran otra vez la tarea, estando solos, las estimaciones apenas variaron res-
pecto a la norma desarrollada en el grupo.

En esta modalidad de influencia, los sujetos, al ejercer unos sobre otros
una influencia reciproca, convergen hacia una norma comun (Sherif,
1935, 19306). La idea central de Sherif en el campo de la influencia social es
que cuando el estimulo perceptivo estd objetivamente estructurado, los
fenémenos de influencia social no se producen, al contrario de lo que pasa
cuando no esta estructurado. El sujeto tendria en cuenta la respuesta del
otro como punto de comparacién cuando no tiene otro mas objetivo. Sin
embargo, como veremos mds adelante, se ha mostrado (Flament 1959a,
1959b; Montmollinm, 1966a, 1966b y 1966¢) que, en contra de la opinién
de Sherif, los fendmenos de convergencia se producen incluso con un esti-
mulo visual objetivamente estructurado, cuando los sujetos hacen una esti-
macién aproximada e incierta: la respuesta del otro servirfa no de punto de
referencia, sino de media para intentar minimizar los errores.

En cuanto a los procedimientos experimentales disponibles para la
obtencién de la normalizacién, se han utilizado sobre todo estos tres tipos:
conocimiento de las respuestas de los otros (Sherif, 1935), discusién en gru-
pos (Jenness, 1932a y 1932b) y toma de decisiones en comun (Lewin, 1943).
Como subraya Monotmollin, con las tres técnicas se observa que las res-
puestas de los sujetos se acercan a la tendencia central de las estimaciones
del grupo. Y aunque este fenémeno ha sido explicado generalmente en tér-
minos cognitivistas (Flament, Montmollin, Moscovici, etc.), ya French
(1956) lo hacfa en términos de poder social, llegando a la conclusién de



que en el caso de grupos en el interior de los cuales todos los miembros
poseen el mismo estatus social y se comunican libremente entre si, ejetce-
ran una influencia similar que hard que los juicios individuales converjan
hacia un punto de equilibrio que corresponde a su valor medio. Y ello es
consecuencia de que aqui no sélo los factores cognitivos son importantes,Procesos de influenci
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también lo es el contexto social. En efecto, los resultados de Lemaine y
cols. (1969) muestran claramente que los sujetos de alto estatus se despla-
zan menos que los sujetos de bajo estatus, o, incluso, que la convergencia
no se opera hacia un valor central en los procesos de normalizacién colec-
tiva cuando los miembros de un grupo son de estatus diferente sino hacia
una norma establecida mas préxima a la norma individual del sujeto de
alto estatus que a la del sujeto de bajo estatus.

Este experimento realizado con grupos de sujetos que se conocfan
entre si antes del experimento, y de los que se conoce la estructura, nos ha
permitido poner de manifiesto el papel de la cohesiéon y de la diferencia-
cién jerarquica: los sujetos que se eligen unos a otros convergen mas que
aquellos que se rechazan (aunque unicamente en el caso de que, en cada
pareja, cada sujeto tenga un estatus diferente). Y los sujetos inferiores en
jerarquia convergen mas hacia las valoraciones del sujeto de alto estatus
que este ultimo hacia los primeros (Doise y cols., 1980, pags. 135-130).

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

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

Igualmente, los datos de un estudio de Sampson (en Sherif y Sherif,
1969, pags. 168-170) mostraron que, en determinadas condiciones, no
existe una convergencia de las respuestas de los sujetos. En concreto, con
el mismo paradigma del fenémeno autocinético, pero utilizando «sujetos
reales», en concreto novicios y monjes de un monasterio que pasaba por un



momento de particular efervescencia ideoldgica, después de unas sesiones

individuales de elaboracién de la norma, Sampson formé tres clases de

parejas con el criterio de que siempre hubiera unos veinte centimetros de

diferencia entre sus normas individuales: ) cuatro parejas de novicios que

llevaban s6lo una semana en el monasterio, de forma que ain no se cono-

cian mucho y posefan un mismo estatus; #) cinco parejas de novicios quel58
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ya llevaban allf un afio y que, por tanto, se conocian bien, intentando Samp-
son que todas estas parejas estuvieran marcadas por una asimetria en el
grado de estima interpersonal (segin un test sociométrico, uno era el primer
preferido del otro, pero éste no figuraba ni siquiera entre los tres primeros
preferidos por aquél); y ¢) cinco parejas compuestas por un monje y un
novicio, o sea, separadas por la jerarquia y, por consiguiente, con una consi-
derable diferencia de estatus. Pues bien, los resultados fueron los siguientes:
en la primera condicién se dio una influencia reciproca y se observé una
convergencia; en la segunda también se produjo la convergencia, pero el
novicio menos estimado cambié mas sus respuestas de lo que lo hizo el mas
estimado, de forma que aquél se adaptaba a éste; y en la tercera se observo
que el sujeto de alto estatus (el monje) mostraba la mayor inflexibilidad en
sus juicios (o la menor convergencia), mientras que el novicio cambiaba sus
juicios al principio de la interaccién para adaptarlos a los del monje, dife-
rencidandose mas tarde y volviendo a su posicién primera cuando compro-
baba que el monje no cedfa en nada. Es decir, pues, que tampoco aqui se
podra olvidar algo fundamental como es el contexto social real en que inter-
vienen los factores cognitivos, como las relaciones ideolégicas o de amistad.

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

a) Modelo del sujeto estadistico: G. de Montmollin, que ya habia estu-
diado sistemdticamente los efectos del grupo sobre la reestructuracién per-
ceptiva (Montmollin, 1955, 1957a, 1957b) no podia por menos que dar una
explicacion perceptivo-cognitiva de los fenémenos de influencia. En efecto,
basandose en la distincién que hacen Deutsch y Gerard (1955) entre
influencia normativa e influencia informativa, para quienes la influencia
normativa se refiere al hecho de que un sujeto se conforma a las expectati-
vas de otro, mientras que en la influencia informativa los sujetos utilizan las
respuestas de otro como informacién complementaria sobre el entorno,
Germaine de Montmollin propone un modelo que podtia resumirse asi: los
sujetos tienden a acercarse a la tendencia central de una distribucién par-
cial verosimil de las respuestas de su grupo, apareciendo esta media parcial
como la mas susceptible de conllevar el acuerdo del mayor nimero de los
miembros y, por tanto, con la mayor probabilidad ser verdadera. El propio
Sherif insiste en la incertidumbre de un sujeto colocado ante la necesidad
de organizar un objeto no estructurado al que no puede aplicar ninguna
media objetiva, ni cualquier otra forma de verificacién empirica. Asi, pues,



a falta de validacion empirica, el sujeto recurre a otros criterios a fin de res-

tablecer un cierto grado de certidumbre. Por ello, el sujeto va a considerar

sus primeras respuestas, a establecer un valor mediano y a disminuir pro-

gresivamente el grado de variacién de las respuestas ulteriores. En una

situacion colectiva, las respuestas de cada uno evaluadas reciprocamente

permiten establecer ese valor mediano. Las respuestas de los otros, pues,

no poseen mas que un valor informativo y no son integradas cognitivaProcesos de influencia
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mente mas que al mismo nivel que lo eran las primeras respuestas cuando
el sujeto tenfa que dar un juicio individualmente. «Esta interpretacién es
fundamentalmente intraindividual, ya que la normalizacién o convergencia
interindividual, aparece como la simple aplicaciéon de mecanismos cogniti-
vos individuales a una situacion donde los elementos cognitivos de evalua-
cién lo constituyen las respuestas interindividualesy (Doise, 1982, pag. 88).
A este primer nivel de andlisis pertenecen las interpretaciones tanto de
Fament como las de Montmollin o de Ovejero (1985b), quienes explican la
evolucién de los juicios en una situacién de normalizacién por las opera-
ciones légicas o estadisticas efectuadas por los sujetos sobre las respuestas-
informaciones proporcionadas por los compafieros: medias, medianas, mar-
genes de verosimilitud, etc. «En breve, el sujeto se comportaria como un
ser racional, un légico o un estadistico, que a falta de otros criterios de
objetividad se lanzaria a un complejo céalculo de probabilidades» (Doise,
1982, pag. 89). Mas en concreto, el modelo del hombre estadistico muestra
que cuando no hay contradiccién entre los datos de la evidencia y la res-
puesta de la mayorfa, sino una simple divergencia entre la opinién del
sujeto y la de los otros, se constata generalmente que el cambio del sujeto
experimental es tanto mayor cuanto mds elevado sea el grado de convergen-
¢ia. Sin embargo, cuando la diferencia es demasiado grande el cambio ya
no es ain mayort, sin duda porque el sujeto experimental no confia en esas
respuestas del otro, ya que se salen de sus mdrgenes de verosimilitnd (Ove-
jero, 1985b). De hecho, Fisher y Lubin (1958) encontraron que cuanto
mayor es la distancia mayor sera la influencia, pero sélo hasta cierto punto
mas alla del cual parece que la curva empieza a decrecer. Ademas, a esto
Montmollin afiadié la necesidad de tener en cuenta la distribucién de las
respuestas del otro y su dispersién, cuando son varias, ya que, como ya
habifa mostrado Flament (1959a, 1959b), en el campo de la influencia
social, los sujetos actuan como estadisticos con el objetivo de aumentar sus
probabilidades de tener razén. Como dice Montmollin (1967, pag. 491),
«parece que el sujeto encuentra en las respuestas del otro una confirmacién
o un invalidacién de su respuesta inicial, lo cual pone el acento sobre los
procesos cognitivos en las situaciones de influencia social».

En suma, pues, en muchas ocasiones, cuando la situacion asi lo exige,
el sujeto se comporta como un estadistico intuitivo: el individuo no puede
juzgar la validez relativa de las respuestas de los otros mas que de una
forma probabilistica. Por ello la manera como el sujeto trata las probabili-
dades puede, pues, completar utilmente una interpretacién cognitivista de



la influencia social. Por otra parte, los estudios experimentales muestran
que los sujetos son influidos por las respuestas de los otros porque ellos se
encuentran en un estado de incertidumbre. En tal situaciéon se pone aten-
cién en la respuesta del otro y se la acepta como una informacidn nueva
susceptible de ayuda a reducir el error en que se cree estar (en estos casos
la respuesta de los otros ejerce una influencia frecuente, marcada y relati-
vamente estable). Pero puede darse otra situacién en la que el sujeto si esta
seguro de la respuesta verdadera, pero le surge la incertidumbre cuando160
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observa que las respuestas de los otros no coinciden con aquella que él
crefa la acertada, y ademads no tiene ninguna razén para dudar de las res-
puesta de los otros. El sujeto entonces hace la hipétesis de que es posible
un error y pone mas atencion en los datos del problema, en los elementos
de la situacién y en las razones de desacuerdo (en este caso, los cambios
inducidos por la respuesta del otro no son ni tan frecuentes, ni tan acen-
tuados, ni tan estables). De esta forma, es la incertidumbre, ya provenga de
las respuestas de los otros o ya preexista, la que lleva al sujeto a tomar con-
ciencia de la probabilidad del error. Pero como en general no puede veri-
ficar las respuestas de los otros, y ademas la situacién le exige una res-
puesta final a corto plazo, entonces esta respuesta final serd un
compromiso con las respuestas de los otros. El sujeto adoptaria, pues, la
estrategia de acumular y combinar un nimero relativamente elevado de
informaciones que son indices de validez limitada, y as{ la probabilidad de
la respuesta exacta sera pequefla, pero también serd pequefla la probabili-
dad de cometer grandes errores. Es una especie de encuesta que hace el
sujeto no para saber cual es la respuesta exacta, sino para saber cual es la
respuesta que tiene mds probabilidades de ser exacta. O sea, que lo que
interesarfa al sujeto serfa minimizar al maximo los errores. Ello se observa
mejor en aquellas tareas que requieren un juicio cuantitativo, donde el
sujeto tiende a reducir la distancia entre su respuesta y la respuesta de los
otros sin llegar a adoptarlas totalmente. En resumidas cuentas, cuando la
tarea exige respuestas categoricas, el individuo trata de resolver su incerti-
dumbre adoptando las respuestas mds frecuentes (o sea, las mayoritarias),
pero cuando la tarea exige una respuesta continua los sujetos no adoptan la
respuesta mayoritaria sino que hacen un ajuste entre su respuesta y la res-
puesta mayoritaria.

b) Relaciones interindividuales: sin embargo, el fenémeno de conver-
gencia no se reduce a la aplicacién de operaciones légico-matematicas o a
caracteristicas de la personalidad. Las informaciones proporcionadas pot
las respuestas del otro estin también cargadas de valores. Ante todo, los
efectos de la convergencia no son independientes de las relaciones inter-
individuales establecidas antes o que se establecen en el momento de la ela-
boracion de las normas. Ya Allport daba una explicacion de este tipo.

©) Divergencias sociales y divergencias perceptivas: no solo cuentan las
relaciones entre individuos, sino también las divisiones sociales y hasta las
diferencias ideoldgicas, como se demostr6 en el citado estudio de Sampson



as{ como en el de Lemaine, Lasch y Ricateau (1971-1972). Este ultimo tra-

bajo, como vimos, mostré que la convergencia con un cémplice que da res-

puestas alejadas de las del sujeto es mas importante cuando el cémplice

comparte las mismas opiniones ideologicas que el sujeto. Curiosamente,

cuando el cémplice emite las mismas evaluaciones del efecto autocinético

que el sujeto, pero posee opiniones ideologicas diferentes, el sujeto aleja

sus propias evaluaciones de las del cémplice, a fin de preservar su identi-

dad. O sea, que nos dejamos influir por aquellos que son parecidos a noso-

tros, pero la influencia serd nula e incluso negativa en el caso de aquellosProcesos de influenci
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que son diferentes de nosotros. Como vemos, los procesos de influencia
normativa son mas complejos de lo que a veces se ha creido, y el laborato-
rio no siempre ha sabido, o no ha podido, captar esa complejidad. Los fac-
tores cognitivos son fundamentales, pero también los son otros factores de
tipo mas puramente social.

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

Conclusién

Con toda justicia, aunque también de una forma un tanto exagerada, el

estudio de los procesos de influencia social ha sido considerado como lo mas
central en nuestra disciplina, porque realmente lo son también en la vida
social. Al fin y al cabo, la socializaciéon y la educacién no son sino productos
de influencias sociales de muy diferentes clases. Lo que ocurre es que los
fenémenos de influencia social son enormemente complejos, mucho mis de lo
que se ha tendido a creer tradicionalmente por parte de los psicélogos socia-



les, de tal forma que para explicarlos necesitamos acudir no sélo a factores de
tipo individual (cognitivos, emocionales, de personalidad, etc.), sino también a
factores de muy distinta clase (sociales, culturales, ideologicos, histéricos, etc.)
como se viene sugiriendo desde hace unos afios, particularmente en la psico-
logia social europea. Sin embargo, no se hace, sobre todo por estas razones:
en primer lugar, por la inercia de los habitos y las rutinas, en segundo lugar
por la formacién individualista e ideolégicofébica de la mayorfa de los psico-
logos sociales y, finalmente, por la incapacidad intrinseca del laboratorio, y de
la epistemologia positivista que le subyace, para captar todo aquello que no
sea «objetivamente medible y observable desde fuerax.
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Capitulo X

Conformismo y obediencia a la autoridad

Introduccién

Vivir en sociedad, vivir en grupo con otras personas significa dejarnos

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

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

La conformidad ha sido definida como un «cambio en el comporta-

miento o las opiniones de una persona, que resulta de una presion real o
imaginaria proveniente de una persona o un grupo de petsonas» (Aron-
son, 1972). No obstante, no es un fenémeno monolitico, sino que vatia
segin la conviccion que la sostiene y puede revestir diversas formas. La
distincién introducida por Kelman (1961) resulta particularmente ade-
cuada, pues permite diferenciar tres tipos de conformidad:

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

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

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

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

Le pregunté a mi tio, quien estaba sentado junto a mi, por qué la

puerta estaba abierta. el contesté: «El profeta Elias visita esta tarde los
hogares judios y toma un trago de vino de la copa reservada para él». Me
sorprendieron estas noticias y repeti: «;Vendra en realidad? ¢En realidad
tomarad un tragor» Mi tio respondié: «Si observas con mucha atencion,
cuando la puerta esté abierta —observa la copa— veras que el vino dis-
minuye un poco». Y eso fue lo que sucedié. Mis ojos estaban fijos en la
copa de vino. Estaba decidido a ver si habfa algin cambio. Y me parecié
—ecra atormentador y, por supuesto, era dificil estar absolutamente
seguro— que en realidad algo habfa sucedido en el borde de la copa y el
vino disminuyé un poco (citado por Aron y Aron, 1989, pag. 27).

Pero Asch quiso mantener su fe en la racionalidad humana y pretendié

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

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

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

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

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

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

Asch (1972) da una interpretacién cognitiva de sus resultados: una vez
que el sujeto desprevenido se encontraba ante el dilema de fiarse de sus
propios juicios y percepciones o bien de los del grupo, inmediatamente se
ponian en funcionamiento una serie de procesos cognitivos, tanto en los
sujetos independientes como en los sumisos, con el propésito de alcanzar
una salida o una solucién a tal dilema. Asi, los sujetos independientes mos-
traron seguridad en su oposicion a la mayoria y en la defensa de su posi-
cién, mientras que entre los sujetos que se sometieron podian distinguirse
al menos tres grupos, cada uno de los cuales utilizaba diferentes procesos
petceptivos y/o cognitivos: a) Sometimiento debido a una distorsin en la
percepeidn: en ocasiones, le presion del grupo llegaba a influir tanto en los
sujetos que les llevaba a percibir erréoneamente. «La contradiccién de la
mayorfa producia a veces lo que podemos llamar confusion cognoscitiva.
Cuando las discrepancias eran moderadas, algunos sujetos se tornaban cada
vez mas inseguros y hacfan concordar sus estimaciones con la mayoria,
sobre una base aparentemente perceptual» (Asch, 1972, pag. 468);
b) Sometimiento debido a la distorsion del juicio: un segundo grupo de suje-
tos percibian acertadamente pero crefan que eran los demas los que tenfan
razén y ellos los equivocados, por lo que se sometian a la mayorfa; ) Some-
timiento debido a una distorsion de la accidn: estos sujetos, a diferencia de
los dos grupos anteriores, perdian de vista la tarea y se desinteresaban rela-
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del grupo. «Segin nuestra impresion, estos sujetos fueron los menos afec-
tados por la confusiéon perceptual, y notaban las relaciones con completa
precisién, sin tratar siquiera de acomodarlas a las de la mayoria. Suprimen
sencillamente su juicio; en esto actian con plena conciencia de lo que
hacen» (Asch, 1972, pag. 470).

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

Obediencia a la autoridad

Los resultados de Sherif, Asch y Crutchfield son sorprendentes pot-

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

Y llevé a cabo una serie de experimentos para salir de su duda.
Milgram quiso estudiar el conformismo pero modificando dos aspectos



importantes del disefio de Asch: coger una tarea que fuese relevante para el

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

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

No sélo en los Estados Unidos se han llevado a cabo experimentos de
este tipo. Las investigaciones indican que los personajes dotados de autori-
dad que ordenan a otros individuos que hagan un mal son igualmente
influyentes en otras sociedades, incluyendo Australia, Alemania y Jordania.
Asi, en Espafia, Miranda y colaboradores (1981), con un paradigma similar
al de Milgram, encontraron indices de obediencia superiores al 90 por 100.
Ademas, la obediencia no se reduce a aplicar descargas eléctricas en una
tarea de aprendizaje. Por ejemplo, Hofling y colaboradores (1966) descu-
brieron que algunas enfermeras se prestaban a administrar medicamentos
virtualmente peligrosos a los enfermos de un hospital cuando se los orde-
naba un médico desconocido. De hecho, entre las condiciones experimen-
tales que utilizé el propio Milgram sobresalen, por su especial dramatismo,



estas dos, en las que descendieron las tasas de obediencia, pero siguieron

siendo preocupantemente altas: la del «contrato» y la del «enfermo del

corazén». En la primera, uno de los sujetos, evidentemente el cémplice,

pedia explicitamente que si le tocaba a él hacer de aprendiz, exigia que sel70
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firmara un contrato en que los tres (el experimentador y los dos sujetos) se
comprometian a suspender el experimento en el momento en que él lo
pidiera. Los tres lo firmaban. Le tocaba hacer de aprendiz y cuando, tras
bastantes errores, decia que no aguantaba ya el dolor y exigfa abandonar el
experimento, el experimentador le decia al que hacia de maestro: «Siga
usted, por favor; el progreso de la ciencia exige que usted siga adelante;
siga, por favor» Pues bien, a pesar del compromiso previo, compromiso
tirmado incluso en un contrato, muchos sujetos siguieron hasta el final. En
la segunda condicién que estamos destacando, el sujeto-complice comen-
zaba afirmando que ¢l estaba enfermo del corazén y que probablemente, si
le tocaba hacer de aprendiz y se equivocaba algunas veces, las descargas
eléctricas podrian serle altamente peligrosas. Por supuesto, le tocaba hacer
de aprendiz y se equivocaba repetidamente. Pues bien, cuando pedia la sus-
pensién del experimento, alegando que ya estaba notando serias molestias
cardfacas, muchos sujetos siguieron administrandole descargas hasta el final,
algunos incluso tras creer, puesto que el aprendiz ya no respondia a las pre-
guntas que se le hacfan, que posiblemente estaba ya muerto. En esta condi-
ci6n obedecian hasta el final el 10 por 100. La obediencia segufa siendo alta
incluso cuando el experimentador salia de la sala después de haber dele-
gado su autoridad en otro sujeto, de igual estatus por tanto que quien hacia
de profesor. A este segundo sujeto «se le ocurria» la idea de incrementar el
nivel de las descargas con cada error, insistiendo al que hacia de profesor
en que obedeciera sus reglas. Los resultados fueron claros: aun asi el 20
por 100 siguié obedeciendo hasta el final, hasta los 450 voltios. Interesante
resulta también aquella condicién experimental en la que quien insistfa en
que siguieran con las descargas eléctricas por el bien del experimento era el
propio sujeto que las estaba recibiendo, mientras que quien se oponia era el
experimentador. En este caso ningin participante obedecié. Milgram afiadié
un condicién de control en la que los sujetos podian elegir la maxima des-
carga, observandose que s6lo dos sujetos de los 40 de esta condiciéon supe-
raron los 140 voltios mientras que 28 no sobrepasaron los 75.

Es importante contestar a la siguiente pregunta: ;Por qué obedece la
gente? ¢Por qué obedecian los sujetos de Milgram hasta el grado en que lo
hacfan? En primer lugar, veamos a qué razones no se debe la obediencia de
los sujetos de Milgram. No se debe al dinero que recibian, puesto que lo
recibian en todo caso: lo recibfan por participar, no por obedecer. Y menos
alin se debia a su sadismo, explicacién esta a la que suele acudirse. No se
debe al sadismo al menos por dos motivos: ante todo por razones pura-
mente estadisticas, puesto que seria extrafio que por azar la muestra de
Milgram, asi como las de otros estudios que llegaron a resultados similares,
hubiera estado compuesta principalmente por personas sadicas. Pero existe



otra razén psicoldégicamente mas sustantiva, que consiste en que si hubie-

ran sido sadicos, hubieran disfrutado al administrar sus descargas eléctri-

cas. Por el contrario, no sélo no disfrutaban, sino que sufrfan enorme-

mente. También suelen preguntarme cuando hablo de este tema si los

sujetos de Milgram entendian de electricidad. No era necesario entender deConformismo y obed
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electricidad para saber el dafio que estaban causando a sus compaferos.
Por una parte, los interruptores tenfan estas etiquetas: «Descarga ligerar,
«Descarga moderada», «Descarga intensa», «Descarga muy intensa», «Des-
carga intensisimax», y a los interruptores de 435 y 450 voltios ya ni los eti-
quetaban, solo aparecian tres cruces. Y por otra parte, lo que es mas
importante aun, los sujetos recibian feedback del «aprendiz»: ya se quejaba
tras los 75, 90 y 105 voltios. A los 120 el aprendiz protestaba diciendo que
los choques eran dolorosos. Y a los 150 ya gritaba: «Experimentador,
saqueme de aqui! {Ya no quiero estar mas en este experimento! (Me niego
a continuarly A los 270 voltios, sus protestas se convertian ya en gritos de
agonfa, a la vez que continuaba gimiendo y pidiendo que le dejasen reti-
rarse. A los 300 y 315 voltios los gritos son mas dramaticos y amenaza con
negarse a contestar, y, efectivamente, tras los 330 ya se queda callado y no
vuelve a contestar. Ante las dudas de los sujetos, el experimentador le
ordena que siga, que la no respuesta la considere como un error, que deje
pasar un tiempo razonable (unos cuatro o cinco segundos) y que siga el
procedimiento habitual, administrandole la nueva descarga.

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



Estando totalmente de acuerdo con esta explicacién de Milgram, creo
que deberia completarse con otras variables como las siguientes: 1) La
artificialidad de la situaciéon experimental: «El laboratorio como estableci-
miento conductual provoca conductas aberrantes. El laboratorio tiene una
significacién social importante, ligada a la representacion social de la cien-
cia, as{ pues, no es en absoluto irrelevante subrayar esta obediencia insti-172
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tucional en el establecimiento cientifico por excelencia» (Fernandez-Dols
y cols., 1980, pag. 61). 2) En nuestra sociedad, uno de los elementos cla-
ves de la socializacidon consiste en ensefiar a los nifios/as a obedecer a los
mayores y a las personas con autoridad. 3) Igualmente se les ensefia a los
nifios/as que si es por las «grandes causas», como la ciencia, todo estd
permitido. De hecho, personas no agresivas llegan a matar, sin escrapulo
alguno, por su patria, por su religién, por su partido, por la revolucion,
etcétera. El propio Milgram cayé en lo que queria estudiar: fue capaz de
hacer sufrir psicolégicamente a 500 sujetos por e/ progreso de la ciencia, de
la psicologia social en este caso. 4) Tampoco debemos olvidar el dinero
que recibian los sujetos por participar. No es una cuestién econdmica,
sino psicolégica: los sujetos se situaban en una situacién de obligacién
hacia quienes se lo habfan dado, con lo que se sentirfan inclinados a
devolver el favor obedeciendo, es decir, haciendo lo que le mandara el
experimentador. 5) También hay que tener presente la técnica de las apro-
ximaciones sucesiva: nadie daba 450 voltios de repente, sino sélo quince
mas a la vez anterior. Asi, obedecer en la primera descarga era facil (sélo
eran 15 voltios...), pero luego s6lo eran quince mas cada vez. No olvide-
mos que una vez que los sujetos llegaron, pongamos por caso, a 300 vol-
tios, lo extrafio, psicolégicamente, es negarse a seguir. Porque con ello
estarfan reconociendo haber estado equivocados hasta ese momento y
haber estado haciendo dafio a una persona inocente. Por el contrario,
seguir era demostrar que tenfan razén al hacer lo que hacfan. Y para ello
racionalizaban la situacion, llegando incluso a culpar a sus «victimas» de
lo que les ocurria. De hecho, «muchos sujetos desvalorizaron duramente a
la victima como una consecuencia de su actuaciéon contra ella. Comentarios
tales como “Era tan tonto y necio que merecia recibir las descargas”, fue-
ron comunes. Una vez que habfan actuado contra la victima, estos sujetos
encontraban necesario verla como un individuo indigno, cuyo castigo se
hacia inevitable por sus propias deficiencias de intelecto y caracter» (Mil-
gram, 1974, pag. 10). Técnicas similares han sido con cierta frecuencia uti-
lizadas para culpar a las victimas de lo que les ocurre y para entrenar a los
torturadores. Eso fue lo que hizo a primeros de los 70, la junta militar
griega (Haritos-Fatouros, 1988; Staub, 1989). Como nos recuerda Myers,
tanto en Grecia, como en el entrenamiento de los oficiales de las SS en la
Alemania nazi, los militares seleccionaban a los futuros torturadores utili-
zando su respeto y sumision a la autoridad. Pero eso no era suficiente. Por
tanto, primero asignaban al aprendiz la tarea de meramente custodiar a los
prisioneros, luego a participar en escuadrones de arresto, después a gol-



pear a los prisioneros, mas tarde a contemplar las torturas y, finalmente, y

s6lo entonces, a practicarla. Utilizaban, pues, la técnica de aproximaciones

sucesivas. Pues bien, a partir de un estudio del genocidio humano en todo

el mundo, Staub (1989) mostré adénde puede conducir este proceso. Con

demasiada frecuencia, la critica produce desprecio, lo que permite la

crueldad, que, a su vez, cuando es justificado, conduce a la brutalidad,

mas tarde al asesinato y, finalmente, al asesinato sistematico. Las actitudesConformismo y obedi
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que se desarrollan, como bien dice Myers, se mantienen y al mismo
tiempo justifican las acciones. La conclusién de Staub (1989, pag. 13) es,
como los propios datos de Milgram, altamente preocupante: «Los seres
humanos tienen la capacidad de llegar a sentir que matar a otras personas
no es nada extraordinario.»

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

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

Como vemos, la sumisién y el conformismo puede ser funcién de fac-
tores cognitivos (percepcion social y atribuciéon causal, sobre todo), de



variables de personalidad (autoritarismo o dogmatismo de los sujetos, etc.)
y también de factores relativos a las situaciones interindividuales (proximi-
dad de la victima, relaciones con la autoridad/experimentador, etc.). Pero,
como subraya Doise (1982), también aqui existen factores del nivel II1 y IV
(ideologia dominante que, a través fundamentalmente de la familia y la
escuela, inculca la obediencia a la autoridad, etc.).174  Anastasio Ovejero Bernal

Algunas tacticas de influencia social

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

1) La sancidn o comprobacion social: una forma en la que se puede
influir en los demas, y que se deduce de la teorfa de la comparacién social
de Festinger, consiste en mostrarles como los pensamientos, sentimientos y
conductas que queremos que se hagan, son ya realizados por muchas per-
sonas. Una tdctica que se aprovecha de este proceso psicolégico es la lla-
mada técnica de la lista. Asi, Reingen (1982) mostrd en varios experimentos
cémo la probabilidad de donar dinero o sangre era mayor cuando a la
gente se le muestra una lista de otros individuos semejantes a ellos que ya
han colaborado, siendo la influencia mayor cuanto mds larga era la lista.
Esta tactica se usa mucho también en publicidad, cuando se nos dice que
ha sido el libro mas leido durante el ultimo afio, o el coche més comprado,
etcétera, cuando el camarero deja deliberadamente el platillo con propina
de anteriores clientes encima de la barra, o cuando los mendigos comien-
zan a pedir poniendo ellos mismos algunas monedas en el sombrero. Este
fenémeno se observd también en los estudios de Darley y Latané sobre
altruismo, o en los de Phillips sobre conducta suicida, y puede ser expli-
cado acudiendo tanto a la conducta de imitacién como a un fenémeno de
desindividualizacién. Asi, Phillips (1974) mostr6 la existencia de una rela-
cién entre la publicacion de un suicidio en la primera pagina de los peri6-
dicos y el aumento espectacular del porcentaje de suicidios: analizando las
estadisticas sobre suicidios ocurridos en Estados Unidos entre 1947 y 1968
constaté que en los dos meses posteriores a cada suicidio que ocup6 la pri-
mera pagina de los periddicos, se producfa un promedio de 58 suicidios
mas de lo habitual, y ello ocurria sobre todo en las zonas en las que la
publicacién del primer suicidio habfa alcanzado mayor difusién y entre
personas semejantes a quien se habia suicidado. Igualmente, la imitacién
del comportamiento de los demas parece haber desempefiado un impor-
tante papel en el mayor suicidio colectivo que se conoce, el de los miem-
bros de la secta Templo del Pueblo, en el que se quitaron la vida en la
Guayana en 1978, casi mil personas, siguiendo las 6rdenes de su lider, Jim
Jones (Cialdini, 1990): ademas de la fuerte capacidad de persuasion
de Jones, la principal razén explicativa parece estar en un grupo de indivi-



duos, los mas fanaticos, que se prestaron a cumplir los deseos del lider,

envenenandose, con lo que «arrastraron» a los demas. Evidentemente, esta

conducta tan extrema puede extrafiar al lector, pero, como puntualizan

Morales y Moya, si un individuo vive aislado del resto del mundo en una

comunidad con la que se siente profundamente identificado y ve que justa-

mente los mas comprometidos sin dudarlo ni un momento empiezan a rea-Conformismo y obed
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lizar una conducta, no cabe duda de que su impacto serd poderoso. Si
observa, ademds, como ocurri6 en el caso de la secta de que estamos
hablando, que los demas compafieros esperan con tranquilidad su turno,
entonando canticos, entonces no resulta ya tan dificil imaginar el fatal final
que tuvo (véase Ovejero, 1997a).

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

a) La técnica del pie en la puerta o de las aproximaciones sucesivas: en
1966, Freedman y Frazer publicaron dos estudios que demostraban que
cuando una persona cede ante un pequeflo requerimiento, después le sera
mas facil ceder ante requerimientos mayores, y ello tiene lugar incluso
cuando el segundo requerimiento implica diferentes tareas o el requeri-
miento lo piden personas diferentes al primero. A esto se le llama feno-
meno del pie en la puerta o de las aproximaciones sucesivas, que consiste en
solicitar a la persona sobre la que pretendemos influir un pequefo favor, es
decir, un comportamiento ligeramente costoso, pero que sea totalmente
voluntario y poco o nada problematico, lo que le lleva a responder afirma-
tivamente, y posteriormente solicitar un favor relacionado con ese compor-
tamiento, pero ya mas costoso y que nos interesa conseguir (Beaman y



cols., 1983; Dollard y cols., 1984). En el estudio mejor conocido sobre este
fenémeno, los investigadores, que se presentaban como voluntarios para la
seguridad vial, solicitaron a sus sujetos que permitieran la instalacién en sus
patios delanteros de un gran cartel mal rotulado que decia «conduzca con
precauciény. Sélo el 17 por 100 accedié. A otros se les acercaron primero
con una pequefia solicitud: «;Exhibirfan un letrero de ocho centimetros
que diga “Sea un conductor cuidadoso”?» Casi todos accedieron con faci-176
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lidad. Cuando se presentaron dos semanas después para que permitieran
instalar el letrero grande y feo en sus patios delanteros, el 76 por 100 acce-
di6 (Freedman y Fraser, 1966). Esta técnica ha sido utilizada también para
incrementar las conductas altruistas. Asi, Pliner y colaboradores (1974)
descubrieron que el 45,7 por 100 de los residentes suburbanos de Toronto
estaban dispuestos a colaborar econémicamente con la Sociedad contra el
Cancer cuando se les acercaron de manera directa. Sin embargo, a quienes
se les pidi6 el dia anterior que usaran una insignia en la solapa divulgando
la campafa (a lo cual todos accedieron), tuvieron una probabilidad de casi
el doble (74,1 por 100) de hacer donativos cuando fueron contactados por
dicha Sociedad. Por su parte, Schwarzwald y colaboradores (1983) encon-
traron, en Israel, que cuando se les pidi6é directamente, el 53 por 100 de
los sujetos colabor6 en una colecta para recoger fondos para los incapaci-
tados mentales, aumentando tal porcentaje hasta el 92 por 100 en aquellos
a quienes dos semanas antes se les habia solicitado que firmaran una peti-
cién de apoyo para la creacién de un centro recreativo para minusvalidos.
También se ha aplicado a otros campos. Asi, Greenwald y colaboradores
(1987) consiguieron aumentar la conducta de voto en un 41 por 100 sélo
con preguntar a los sujetos de su muestra, el dia anterior a la votacién, si
pensaban votar o no (todos respondieron que si). Como vemos, pues, esta
técnica es eficaz, aunque tres elementos incrementan tal eficacia (Joule y
Beavois, 1987): 1) El coste de la peticién inicial ha de tener una magnitud
moderada, es decir, que no sea ni tan alto que amenace el porcentaje de
personas que acceden a realizarlo, ni tan bajo que no pueda producir los
efectos de perseverancia y congruencia esperados; 2) El tiempo transcu-
rrido entre la primera peticién y la segunda no ha de ser tan amplio para
que la persona olvide la relaciéon entre las dos peticiones. En términos
generales podemos decir que no conviene que sobrepase la semana o
como mucho diez dfas; y 3) Las dos peticiones han de tener naturaleza
parecida, aunque en ocasiones esta técnica ha mostrado ser eficaz con
peticiones bastante diferentes. En consecuencia «vale la pena estar atentos
al fenémeno del pie en la puerta de modo que no seamos ingenuamente
vulnerables a él. Alguien que trata de seducirnos, financiera, politica o
sexualmente, por lo general tratard de crear un momento de aceptacién.
Antes de acceder a la peticién pequefa, necesitamos pensar respecto a lo
que seguiray (Myers, 1995, pag. 1206).

b) E/ compromiso encubierto: esta técnica, conocida también con el
nombre de langamiento de bola baja o langamiento contra la base, consiste



en hacer que una persona se comprometa con una acciéon y, una vez que lo

ha hecho, incrementar los costes que tiene el hacer tal accién. Cialdini y

colaboradores (1978) pidieron voluntarios para participar en un experi-

mento que tendrfa lugar a las siete de la mafiana, es decir, a una hora real-

mente intempestiva. A la mitad se les informé del coste de la accién desde

el principio (el 24 por 100 acepté participar), mientras que a otra se les

pidi6é primero si aceptarfan participar en el experimento y sélo después se

les dijo que serfa a las siete de la mafiana: con esta tactica, ninguno se negdConformismo y obed
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a aceptar e incluso el 95 por 100 efectivamente a las siete de la mafiana
estaban ya en la Facultad para participar en el experimento. Esta técnica,
que los vendedores suelen utilizar mucho, es incluso mas eficaz que la del
pie en la puerta: a la hora de ejercer influencia, la tictica maés eficaz es la
consistente en decirles a los sujetos el coste real de su conducta sd/o en e/
#ltimo momento. Otra cosa bien diferente es la vertiente ética y moral de
estas tacticas, en las que ahora no entro, pero si deseo poner de relieve.

c) La legitimacidn de favores insignificantes: una estrategia de influen-
cia que descansa en los principios de compromiso y congruencia es la
conocida como legitimacién de pequefios favores o, como también la llama
Cialdini «con un penique basta» (Cialdini y Schroeder, 1976), que ha mos-
trado ser particularmente eficaz a la hora de recaudar fondos para obras
benéficas. Esta técnica consiste basicamente en que al hacer la peticién se
aflade la coletilla: «con cinco pesetas bastarfan. Pues bien, diferentes inves-
tigaciones han mostrado que simplemente con afadir esa breve frase el
porcentaje de personas que accede a donar dinero se incrementa notable-
mente, no haciéndolo sélo con la pequefia cantidad pedida, sino con bas-
tante mas. «La eficacia de esta estrategia parece residir en que apela a valo-
res en los que la mayoria de las personas creen (bondad y generosidad) y
plantea a los individuos una situacién en la que les resulte dificil negarse a
contribuir, pues eso irfa contra su autoimagen. Asi, ¢qué persona podria
negarse a dar cinco pesetas para una buena causa sin riesgo de autoperc1—
birse como tacafio y desconsiderado?» (Morales y Moya, 1996, pag. 253).

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

Una variacién de esta técnica es la reciprocidad de concesiones, una de
cuyas modalidades mas conocidas es la técnica del portazo en las narices o



en la cara, que consiste en comenzar haciendo una peticién elevada, que
casi siempre es rechazada, y con posterioridad hace otra peticion de mucha
menos magnitud (que es realmente la que interesa). De esta manera el soli-
citante espera que funcione la norma de reciprocidad: si él ha hecho una
concesion (renunciando a un favor grande por otro mas pequeflo), espera
que la otra persona también haga otra concesion (del rechazo total que
hizo respecto a la peticiéon grande a la aceptacion de la peticion pequefia).
Cialdini y colaboradores (1975) preguntaron a estudiantes universitarios si
estarfan dispuestos a hacerse responsables de un grupo de jovenes delin-178
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cuentes en una visita al zoo. S6lo el 17 por 100 aceptd esta propuesta,
mientras que a otro grupo de universitarios les pidieron primero si estarfan
dispuestos a dedicar dos horas semanales, durante un periodo minimo de
dos afios, trabajando como consejeros de delincuentes juveniles, lo que nin-
guno acepté. Pero cuando después se les hizo la propuesta de la visita al
200, la aceptaron el 50 por 100.

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

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

Conclusién

Los estudios que hemos visto en este capitulo son una clara amenaza

para todas las teorfas de la personalidad e incluso, si se me apura, para
toda la psicologia tradicional, al mostrar que la conducta humana viene en
gran parte determinada por factores situacionales (tamafio del grupo, apro-
ximaciones sucesivas, etc.), aunque, sin duda, tampoco pueden despre-
ciarse algunas variables personales, construidas en el proceso de socializa-
cién, productos, por tanto, de la interaccién social. En todo caso, la
conformidad no es un fendmeno exclusivamente negativo. Puede ser tam-
bién, en ocasiones, positivo. Una persona que desea reaccionar con exacti-
tud en un medio complejo y cambiante a menudo hara bien fidndose de los
juicios de otras personas, en particular cuanto éstas tienen mayores conoci-
mientos sobre el problema en cuestion. De manera similar, una persona
que desea ser estimada y aceptada a menudo se encontrard con que la con-



formidad es una estrategia util para hacerse aceptar. En ciertos casos, una
persona puede desear identificarse con un grupo atractivo, incluso si no
espera sancion alguna en caso de desviacion. También en este caso, la con-
formidad puede ser la reaccion adecuada. Finalmente, como indicaba uno
de los estudios de Milgram, una persona sometida a una presién de obe-
diencia, ejercida por una autoridad, puede, en algunas ocasiones, utilizar la
conformidad de otros desobedientes para desafiar a la autoridad. Igual-
mente desde la perspectiva del grupo, la conformidad posee sus ventajas y
sus inconvenientes. Ciertamente que el grupo necesita, para su buen fun-
cionamiento, que sus miembros se sometan a las normas grupales, peroConformismo y obe
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también es cierto que en ocasiones se hace necesaria la innovacién y la no
conformidad para que el grupo pueda ser eficaz, alcanzar sus fines e
incluso para su propia existencia. Y algo parecido hay que decir de la obe-
diencia. En efecto, en palabras de Levine y Pavelchak (1985, pag. 69), al
examinar los costes y las recompensas de la obediencia hay que tener en
cuenta no solamente el blanco y la fuente de influencia, sino también el
grupo mds amplio al que pertenecen ambos. Las recompensas y los costes
de la obediencia para el subordinado son similares a los de una persona
que se conforma con la presiéon del grupo. En favor de la obediencia esta
el hecho de que un subordinado tiene mayores probabilidades de dar una
respuesta objetivamente correcta si obedece las 6rdenes de una autoridad
provista de experiencia y conocimientos, que si sigue sus propias inclina-
ciones. Por otra parte, un subordinado que obedece serd recompensado,
mientras que aquel que desobedece a menudo puede exponerse a graves
castigos, que implican pérdida de privilegios, de libertad e incluso de la
vida. En contra de la obediencia, sucede a veces que un subordinado reac-
cione de forma objetivamente mas adecuada desafiando a la autoridad que
obedeciéndola. Ademds, ciertas autoridades respetan a los subordinados
que tienen el valor de contestar una orden.

Desde el punto de vista de la autoridad, la obediencia también puede
tener consecuencias positivas y negativas. El hecho de ver sus érdenes obe-
decidas 2 menudo aumenta la eficacia del individuo, en parte debido a que
no tiene que esforzarse para castigar a un subordinado contestatario. Ade-
mas, la obediencia refuerza su propia imagen en tanto que persona pode-
rosa, de estatus elevado. Las consecuencias negativas de la obediencia para
la autoridad incluyen la posibilidad de que se le considerara responsable de
las acciones objetivamente incorrectas por parte de sus subordinados y que
perdera progresivamente la capacidad necesaria para conseguir los com-
portamientos que encarga a otras personas.

El conocido fenémeno de que el comportamiento de grupo no sélo es
mas rico y eficaz que el individual, sino que incluso enriquece a los sujetos
que en él participan, puede ser aplicado a los procesos de influencia social.
De hecho, Montmollin afirma que el proceso por el que Piaget explica el
paso del egocentrismo al sociocentrismo es un proceso central en el desarro-
llo intelectual del nifio; este proceso encontraria, en parte, su origen en el



contacto cognitive que tiene el nifio con los otros. Es igualmente uno de los
aspectos esenciales de toda actividad intelectual: al contacto con las ideas
de los otros, el individuo puede ampliar el campo de datos de un pro-
blema, percibir un mayor nimero de soluciones posibles para llegar a una
abstraccién y a una generalizacién cada vez mds amplias. De hecho, todo
ello ha sido fuertemente comprobado en el trabajo cooperativo en el aula
(véase Ovejero, 1990a). Ahora bien, el proceso de influencia vendria a ser
un aspecto mas de este principio general. Al contacto con las respuestas,
juicios u opiniones de los demas el sujeto se enriquece, lo que se traduce
en la influencia sufrida. Y si esto parece un tanto paraddjico a la vista de
los estudios experimentales sobre la influencia social ello se debe a que 1as180
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respuestas de los otros han sido manipuladas por el experimentador para
engaflar al sujeto, de tal forma que muy raramente se van a producir asi en
la realidad. Sin embargo, en la vida cotidiana el dejarse influir por los otros
no es, en absoluto, negativo, sino que puede ser incluso muy positivo: enri-
quece al sujeto influenciado. Todo depende, evidentemente, de las razones
por las cuales nos dejamos influir, por quién, cémo, en qué grado y en qué
circunstancias. Y ésta es la cuestion fundamental: scuidndo debemos dejar-
nos influir y cuando no? O dicho en otros términos, ¢hasta qué punto un
individuo puede permanecer como individuo dentro de una sociedad?

La paradoja del hombre moderno es que sélo en la medida en que

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



Capitulo XI

IL.a influencia de las minorias activas

Introduccién

Durante varias décadas, pero fundamentalmente durante los afios 50

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

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

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

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

Los rasgos especificos de 1a innovacién

Sabemos que, a pesar de lo penoso que suele ser el estar en minoria

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

En efecto, una minoria consistente puede influir en los juicios publicos
de los miembros del grupo mayoritario. La consistencia, pues, es funda-
mental y hasta necesaria, pero no suficiente. Hay que tener en cuenta tam-
bién, como mostré6 Nemeth, como sea interpretada esa consistencia por los
miembros de la mayoria. La consistencia de la minoria puede interpretarse
como reflejo de una fuerte conviccidén interna, pero también puede inter-
pretarse como reflejo de dogmatismo y tozudez. En definitiva, para que
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una minorfa ejerza influencia es necesario que disponga de un punto de
vista coherente, bien definido, que esté en desacuerdo con la norma domi-
nante de forma moderada o extrema, y que podamos calificar su posicién
como ortodoxa o heterodoxa. Pero todo ello no es suficiente. Es necesario
también que estas caracteristicas sean reconocidas por la mayoria. Ademas,
cuando un miembro de la mayoria se enfrenta a una minoria consistente,
ello produce en él dos tipos de conflicto: uno interpersonal y otro cogni-
tivo. Respecto del primero, ese individuo no «se pasara» a la minoria, pues
quedarfa mal ante los otros miembros de la mayoria e incluso ante si
mismo, pues setfa asociarse a un punto de vista desviado dentro de su
grupo de pertenencia. De ahi que no se someta p#blicamente a la mayoria.
Sin embargo, el conflicto cognitivo que ain persiste debido a la presencia
de dos juicios divergentes relacionados con un sélo objeto, podria dismi-
nuir e incluso resolverse en el ambito privado.

¢Existen dos procesos de influencia social o sélo uno?

Pronto surgié una polémica de cierto alcance: la influencia minoritaria

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

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

Innovacion y procesos cognitivos

Aunque ya hemos mostrado en este capitulo, al menos indirecta o

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

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

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

¢) Conversidn: aunque ya hemos dicho algo sobre este fenémeno,
expliquémoslo mejor, subrayando sus componentes cognitivos. «El fené-
meno de la conversién se refiere a todos los cambios que se producen y de
los que no nos damos cuenta hasta mucho mas tarde, después de haber
sufrido una influencia» (Moscovici y Mugny, 1987, pag. 12). Este fenémeno
esta intimamente relacionado con el llamado efecto del durmiente (sleep
effect), descubierto en los afios 50 por los investigadores de Yale. En
efecto, muchos experimentos del programa de estudios sobre la comunica-
cién y el cambio de actitudes de Yale (Hovland y Weiss, 1951) demostra-
ron la existencia de una fascinante interaccién entre la credibilidad de la
fuente y el transcurso del tiempo en el cambio de actitud. De modo espe-
cifico, estos estudios demostraron que el grado de cambio de actitud pro-



ducida por una fuente de alta credibilidad disminuye con el tiempo, como

se podria esperar a causa del olvido del contenido, mientras que el grado

de cambio de actitud producida por una fuente de baja credibilidad, y estolLa influencia de las
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es ya mas sorprendente, se incrementa con el tiempo. La explicacién pro-
puesta es la siguiente:

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

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

d) Naturalizacion: ya hemos dicho que el grado de influencia que
ejerce una minorfa depende fundamentalmente de cémo sea interpretada la
consistencia de su conducta. Pues bien, se llama naturalizacion al hecho de



que la desviacion y la consistencia de la minorfa se interpretan como debi-

das a propiedades estables, naturales e idiosincrasicas de esa minorfa. Esta

naturalizacién puede tomar diversas formas: biologizacidn (porque es negro,

porque es mujet, etc.), psicologizacidn (es su caracter, es paranoico, etc.) 0188
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sociologizacidn (es sindicalista, es politico, es comunista, etc.). Por su parte,
Mugny y Papastamou (1980) mostraron experimentalmente cémo la psico-
logizaciéon puede arruinar una influencia minoritaria potencialmente alta.
Se tratarfa, pues, de factores cognitivos, en concreto de procesos de atribu-
cién. De ahi el enorme interés que tiene el poder en conseguir, por ejem-
plo, a través de los medios de comunicaciéon, que los miembros de la
poblacién «naturalicen» la consistencia de la minorfa, de tal forma que la
interpreten en términos de «actian asi porque son criminalesy, «porque
estin locos», «porque son comunistas», etc., dado que en este caso la
influencia de la minotfa se vera muy reducida, si no totalmente eliminada,
dado que la influencia social consiste en una redefinicién de la identidad
psicosocial. O sea, que acercarse a una fuente de influencia consiste no sélo
en adoptar, total o parcialmente, su respuesta, sino en apropiarse total o
parcialmente, sus caracteristicas estereotipicas. Y nadie quiere identificarse
con los criminales ni con los locos.

Personalmente me resultan enormemente interesantes estos estudios de
Moscovici, Mugny y colaboradores. Ademads, aprecio en ellos un gran
avance con respecto a la psicologia social norteamericana. Pero todavia
poseen, en mi opinidn, una fuerte dosis de ingenuidad ideoldgica y politica,
como muestra Tomas Ibafiez (1987), quien, aunque parte de la constata-
cién de que los trabajos de Moscovici han supuesto un cambio radical y
positivo en el campo de la influencia social, se aleja de su explicacién de la
influencia minoritaria, y propone una explicacion alternativa en términos
de mecanismos de resistencia y de relaciones de poder. Lo que mas critica
Ibafiez a estos autores es su marcado sesgo cognitivista. Y estos sesgos cog-
nitivistas e individualistas de la teorfa de la conversién parecen provenir,
segun Ibafez, de la tendencia a subestimar la importancia del poder social
y del conflicto social que siempre se hallan presentes en todo proceso de
influencia social. «Ignorar la realidad del poder que juega constantemente
entre la fuente y el sujeto nos lleva imperceptiblemente a tratar el conflicto
social como si se tratase de un conflicto cognitivo o, mas exactamente, a 10
tener en cuenta sino la vertiente cognitiva e individual de un fenémeno
profundamente anclado en lo social» (Ibafiez, 1987, pag. 228). Mas en con-
creto, afiade Ibafiez (pag. 232), «es el dispositivo formado por el conflicto
social de una parte, por la presién de las normas sociales por otra parte, y,
en fin, por los juegos de poder, con sus costos sociales implicitos, lo que
explica la naturaleza y los efectos de la influencia minoritaria». De ahi que
extraiga estas tres implicaciones: 1) las minorfas no ejerceran una influencia
real sino en la medida en que su mensaje se inscribe dentro de las grandes
lineas de la evolucién social; 2) la sociedad es de una naturaleza tal que sus
mecanismos reguladores son a /a veg reproductores y modificadores de lo



que ya esta instituido: la naturaleza del sistema estd asegurada, pero su evo-

lucién constante estd igualmente asegurada; y 3) mds que provenir de los

margenes o de la periferia, las innovaciones son, a menudo, engendradas en

el centro del sistema, aunque sean minorias las que se sensibilizan primero

y las que antes empujan al cambio. «Las minotfas no son frecuentementela influencia de las
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sino los receptores precoces de un cambio que ya esta en el centro del sis-
tema, cambio que ellas explicitan y contribuyen a difundir» (Ibafiez, 1987,
pag. 234). Por tanto, las minorfas eficaces no son las directamente produc-
toras de cambio social, sino sélo el instrumento que asegura su difusion.
Y el hecho de que con frecuencia sean reprimidas no significa sino la com-
plejidad de las instituciones sociales, donde no todos sus elementos evolu-
cionan a la vez, lo que, dicho sea de paso, contribuye ademas a evitar cam-
bios demasiado rapidos o demasiado profundos. «Son los elementos de la
mayoria los que retoman y difunden las posiciones minoritarias, en fanto
que ello no les ponga en peligro a ellos mismos. En ultima instancia, pues,
son los centros del poder los que deciden si una innovacién, metabolizada
por los elementos mayoritarios, va a poder continuar extendiéndose lenta-
mente en el tejido social, o bien si es necesario, hacetla abortar» (Ibafiez,
1987, pag. 235). Por consiguiente, concluye Tomas Ibafiez, si queremos
conocer bien el fenémeno de la conversién se hace necesario: @) introducir
plenamente el fenémeno del poder, principalmente bajo el aspecto de los
costos sociales sufridos por los minoritarios; y ) acentuar la dimension
social del conflicto, en lugar de la dimensién cognitiva.

Conclusién

En conclusién, «los dos factores fundamentales para entender la

influencia social en un contexto intergrupal son la identificacién y el con-
flicto que crean los juicios divergentes mantenidos por una fuente de
influencia. En unos casos la divergencia crea conflicto por los presupuestos
epistemolégicos de la tarea, en otros porque el intragrupo ve asi amenazada
su existencia, en otros porque pone en jaque la aplicacién de determinados
valores que el individuo acepta» (Pérez y Mugny, 1996, pag. 485). Si exa-
minamos las minorfas ideolégicas (los grupos antimilitaristas o antinuclea-
res) observamos que estan enfrentadas, por una parte al poder, y por otra
a la poblacién, que es el blanco real de la influencia. Ahora bien, si la
minoria quiere influir sobre la poblacién debera ser consistente, para poder
as{ aparecer como una alternativa social al poder. Frente al poder, el blo-
queo de la negociacién es la estrategia mas adecuada. Sin embargo, para
influir sobre la poblacién, la minorfa deberd mostrarse abierta a la nego-
ciacién, para evitar ser percibida por la poblaciéon como rigida y dogmatica.
Ahora bien, el contexto social va a ser crucial, pues un mismo comporta-
miento de la minotfa puede ser juzgado como rigido y dogmatico, o como
independiente y original, dependiendo del contexto. Y en gran medida, ese



contexto lo establece el poder, lo establece quien detenta el poder, para asi

defenderse a s{ mismo contra las minotrfas y su influencia, promoviendo en

la poblacién una muy concreta interpretacion de la desviacion. De esta

manera, el comportamiento de la minoria no serfa visto como una alterna-

tiva al poder, sino como un mero reflejo de la psicologia (a menudo pato-

l6gica) de esa minorfa. Ello explicaria la enorme dificultad que tienen las190
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minorias para conseguir influencia directa. Pero lo que si consiguen es
influencia latente: conversiin.

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

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

Finalmente, y como ctitica al modelo de Moscovici, ademas de las criti-
cas que le hacia Ibifiez, estoy también de acuerdo con Alvaro (1995,
pag. 73), en:

la identificacién entre minorfa y cambio e innovacién social, y mayoria y

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



capaz de dar una explicacién del fenémeno de forma mas precisa.



Capitulo XII

lLas actitudes

Introduccién

Es éste uno de los temas mas clasicos de la psicologia social y, a la vez,

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

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

Probablemente los tres temas mas estudiados en psicologfa social hayan
sido éstos: los grupos, la influencia social y las actitudes. Pues bien, si algu-
nos afirmaban que era la influencia social el aspecto central de nuestra dis-
ciplina, también se ha llegado a decir, por ejemplo G. Allport, que el con-
cepto de actitud es el mds importante y el mds frecuentemente utilizado en
psicologia social e incluso algun psicélogo social, como por ejemplo
Collins, ha defendido que la psicologia social es el estudio de las actitudes
sociales. De hecho, la bibliografia sobre este tema es ya practicamente in-
abarcable. Ya Newcomb (1966, pag. 168) en un trabajo de 1956 estimaba
en 9.426 los articulos y 2.712 los libros aparecidos en inglés en los treinta
afios anteriores, y el ritmo de publicaciones ha continuado siendo cada vez
mayor y, aunque hubo un importante descenso durante los afios 70 (Lam-
berth, 1980), luego volvié a crecer, hasta el punto de que las ultimas revi-
siones del tema (Eagly y Himmelfarb, 1978; Cialdini y cols., 1981; Cooper
y Croyle, 1984; Olson y Zanna, 1993; Petty y cols., 1997) indican que ese
descenso durd poco tiempo, de tal forma que hacia 1977 ya ascendi6 de
nuevo y no ha dejado de hacerlo hasta el momento.

Concepto, definicién y naturaleza de las actitudes

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

De ahi que nosotros si le demos importancia.Las actitudes 193



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

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

Sin embargo, ha existido desde hace mucho, aunque cada vez menos,
un relativo consenso en cuanto a la naturaleza tridimensional de la actitud,
cuyos tres componentes son fuertemente consistentes entre si, de tal forma
que es muy diffcil modificar uno sin modificar los otros, y al contrario, es
sumamente probable que cambien los otros dos componentes cuando se

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

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

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

De ahi que estemos ante un concepto tanto individual, ya que desem-
pefla un papel importante en el funcionamiento psicolégico de las perso-
nas, como psicosocial, dada su capacidad para insertar al individuo en su
medio social, y en el que el elemento que, con el tiempo, mas interesé fue
la supuesta relacién existente entre la actitud y la conducta.Las actitudes 195



Ha sido Allport ( 1935, 1954) quien mas a fondo ha estudiado la histo-
ria del concepto de actitud en psicologia social, y quien ha sefialado las
razones de esta casi unanime aceptacion (1966, pag. 60): a) se trata de un
concepto que dificilmente puede ser adscrito a alguna escuela o teotfa con-
creta y por ello es facilmente utilizable por varios autores; 4) por su natu-
raleza escapa a la vieja polémica herencia-ambiente; ¢) es susceptible de ser
aplicado tanto a los individuos como a los grupos (actitudes colectivas); y
d) es un lugar de encuentro para psicélogos y socidlogos.

Finalmente, ¢por qué la gente adopta actitudes? La respuesta es senci-
lla, al menos desde una 6ptica funcionalista: la gente adopta actitudes pot-
que le son utiles, porque cumplen unas funciones muy concretas, entre
ellas las siguientes: @) nos ayudan a comprender el mundo que nos rodea,
organizando y simplificando una entrada muy compleja de estimulos pro-
cedentes de su medio ambiente; 4) protegen nuestra autoestima, haciendo
que evitemos verdades desagradables sobre nosotros; ¢) nos ayudan a adap-
tarnos a un mundo complejo, haciendo mas probable que reaccionemos de
modo que aumente al maximo nuestras recompensas procedentes del
entorno; y 4) nos permiten expresar nuestros valores fundamentales.

Medida de las actitudes

Como es obvio, resulta imposible medir las actitudes directamente, ya

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

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

Poco después, Likert (1932) propuso un nuevo tipo de escala que con
el tiempo se harfa mucho mas popular aun que el de Thurstone, posible-
mente a causa de su mayor sencillez (véase Lopez, 1985, pags. 251-260).
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Como afirmaba el propio Likert, «nuestro interés esta orientado
a demos-
trar que incluso escalas mas breves y sencillas como éstas expre
san dife-
rencias de actitudes definidas y fiables». En estas escalas, como
se sabe,
cada {tem aparece como un juicio o una afirmacién con la que
el sujeto
debe decir si esta de acuerdo o en desacuerdo y en qué grado
, de esta
manera: el sujeto debe seflalar en cada una de las frases el grad

o en que

estd de acuerdo (totalmente de acuerdo, moderadamente de
acuerdo,

indiferente, moderadamente en desacuerdo o totalmente en des
acuerdo,

aunque a veces en lugar de cinco se proponen siete alternativa

s). Estas

escalas suelen poseer mas altos coeficientes de fiabilidad que la

s escalas

Thurstone. Peor conocida y menos utilizada es la escala de

Guttman

(1950): se trata de una técnica que presenta diferencias basicas
en rela-

cién con las dos anteriores que hemos visto, pues mientras estas
dltimas,

con intervalos iguales y estimaciones sumadas, suministran siste

mas para

la seleccién de un conjunto de item que habran de constituir

el instru-

mento de medida, en cambio, el analisis escalar de Guttman
solo se

ocupa de la evaluacién de tales item una vez que han sido selec

cionados

mediante cualquier otro método (véase Lopez, 1985, pags.

260-274).

Menos utilizada todavia es la técnica de discriminacién es

calar de

Edwards y Kilpatrick (1948) (véase Lépez, 1985, pags. 274-278

). Como

sefiala Lopez, el procedimiento de discriminaciéon escalar no es

una con-

tribucién nueva en la seleccién de {tem, ya que combina element

0s toma-



dos de la técnica de Thurstone con los de la de Likert con el fin
de llegar
a la construccién de un sistema de tipo Guttman, pero constituye
un inte-
resante procedimiento de seleccién de los {tem que conserva y s
upera las
mejores ventajas de las técnicas anteriores. Ademas, de las escalas
de acti-
tudes, entre las medidas directas destaca, por su utilidad y popula
ridad, el
Diferencial Semdntico (véase Ross, 1985, pags. 224-231; y Bechini,
1980).
Finalmente, existen también medidas indirectas, de las que
las mas
estudiadas son las que acuden a las respuestas fisioldgicas (véase
Petty y
Caccioppo, 1983). Con estas técnicas el sujeto es consciente de
que estd
siendo observado, pero no sabe que estd siendo evaluada su ac
titud, es
decir, no tiene control sobre sus respuestas respecto al objeto de 1
a evalua-
cién. Entre las respuestas fisiologicas mas utilizadas para medir
actitudes
sobresalen las dos siguientes: a) La dilatacidn de la pupila: por
ejemplo
Hess, Seltzer y Shlien (1965), partiendo del hecho de que la pupi
la tiende
a dilatarse cuando observa un estimulo en el que tiene especia
1 interés,
investigaron la dilatacién de la pupila de cinco varones heteros
exuales y
cinco homosexuales al observar fotos de hombres y mujeres de
snudos o
parcialmente desnudos. Los cinco heterosexuales mostraron un
a mayor
diferencia en la dilatacién media que los cinco homosexuales cuan
do vefan
las fotografias de mujeres; b) La respuesta galvinica de la piel:
esta res-
puesta, que «tiende a ocurrir cuando la persona estd ansiosa o e
xcitada...,
consiste en un cambio en la conduccién eléctrica de la piel g
ue puede
manifestarse sudando, con el incremento o decremento del flyj
o capilar,
etc. Generalmente, la respuesta se manifiesta por una caida en la
resisten-Las actitudes 197



cia de la piel» (Ros, 1985, pag. 223). Esta técnica ha sido utiliz
ada, por

ejemplo, para medir los prejuicios.

Aparte de los problemas éticos implicados en la utilizacién de

estas téc-

nicas, pues los sujetos no saben con qué finalidad se observan y ev
aldan sus

respuestas, existen también serios problemas de tipo metodolég
ico. Asi,

bien puede suceder que esas medidas impliquen respuestas, como
la saliva-

cién, parpadeo, contraccién vascular, que hayan sido condiciona
das a un

estimulo verbal y, por un proceso de generalizacion semdntica, apar
ezcan al

responder a palabras, o bien que impliquen conceptos semejantes
en signi-

ficado al estimulo original. Por ejemplo, Volkova informé de una
serie de

experimentos llevados a cabo en la Unién Soviética en los que cier
tos suje-

tos fueron condicionados a salivar en respuesta a la palabra «bue
no»; sub-

secuentemente, afirmaciones como «el joven pionero ayuda a su ca
marada»
produjeron salivacién maxima, mientras que afirmaciones como «l
os fascis-

tas destruyeron muchas ciudades», producian salivacién minima.

Relaciéon actitud-conducta
La mayor parte del interés cientifico por las actitudes y su

estudio

radica en la hipétesis de que las actitudes y la conducta estan rela
cionadas,
o sea, el comportamiento de la gente refleja sus actitudes.

En el caso del prejuicio racial, saber que un grupo de pers

onas blan-

cas mantienen actitudes muy negativas hacia los negros invita
a pensar

que apoyaran politicas segregacionistas, votaran a senadores co
nservado-

res, vivirin en barrios monorraciales, evitarian el contacto con |



0s Negros,

leeran periédicos y publicaciones de corte racista y evitaran la
s publica-

ciones liberales y las antirracistas, primaran en sus creencias

aquellos

aspectos que sean negativos para los negros, minimizando o i
gnorando

cualquier aspecto positivo y se relacionaran con personas que
mantengan

actitudes y creencias parecidas (Morales y Moya, 1996, pag. 21
9).

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

Ya en 1934, La Piere publicé un estudio, ya clasico, en el que
mostraba
que no existia mucha relacién entre las actitudes y la conducta. E
n efecto,
La Piere habia viajado por los Estados Unidos con una joven pare
ja china,
visitando 251 restaurantes y hoteles. Se les negé el servicio, debido
a la raza
de la pareja, sélo en un establecimiento. Seis meses después, envi
6 a cada
de los establecimientos que habifan visitado un cuestionario que in
cluia esta
pregunta: caceptaria usted miembros de la raza china en su
estableci-
miento? De los 128 que devolvieron el cuestionario (el 50 por 1
00 de los
que habia visitado), s6lo uno respondié que si, mientras que

118 (92

por 100) respondieron que no (9 respondieron que dependia d
e las cir-
cunstancias). Asi, pues, la gran mayoria dijeron que no atendian
a clientes
chinos, en tanto que La Piere ya habia comprobado que si los
atendian.198 Anastasio Ovejero Bernal

Pero estos datos no parecen tan demostrativos como a prim

era vista
parece, puesto que tal vez resulte mas facil afirmar en un cue
stionario
que no se servird a huéspedes chinos que negarse en la realidad
a servir-
los cuando se los tiene delante, maxime si, como en este caso, €so
s chinos



acompaflaban a un blanco, iban bien vestidos, etc. Pero al men
0s sirvid
este trabajo para suscitar una gran cantidad de investigacién s
obre este
problema. Por ejemplo, Wicker (1969) revisé mas de 30 estudios
que tra-
taban sobre la consistencia actitud-conducta, y encontré que la
correla-
cién media entre las mediciones de las actitudes y las medicion
es de las
conductas fue aproximadamente de 0,30, relacién claramente
baja con-
cluyendo de forma desalentadora que «habia pocas pruebas par
a apoyar
la existencia postulada de actitudes estables subyacentes dentro
del indi-
viduo, las cuales incluyen tanto su expresién verbal como sus a
cciones»
(Wicker, 1969, pag. 75).
Por mostrar un estudio concreto, Diener y Wallbom (1976) co
nstataron
que casi todos los estudiantes universitarios dzcen que hacer trampa
es moral-
mente incorrecto. Sin embargo, cuando estos autores pidieron a s
us sujetos
que realizasen una tarea de solucién de anagramas (que se les dijo qu
e median
el CI) y que se detuvieran cuando sonara una campana en la habitaci
6n,el 71
por 100 de ellos, haciendo trampa, siguieron trabajando después de
que sond
la campana. En cambio, con otra muestra similar de sujetos, a los g
ue se les
hizo autoconscientes trabajando frente a un espejo mientras escuc
haban sus
voces grabadas, s6lo el 7 por 100 hizo trampa, lo que nos indica qu
e colocar
espejos al nivel de los ojos en las tiendas presumiblemente dismin
uirfan los
hurtos al hacer a las personas mas conscientes de sus actitudes contr
a el robo.
Y es que las actitudes son, sin ninguna duda, ## (no e¢/) determina
nte de la
conducta. Ademids, tampoco debemos olvidar que también la
conducta
influye en las actitudes y las modifica, como mostr6 Festinger.
Como consecuencia de estas investigaciones, en los primeros 70
muchos



cientificos sociales vieron el concepto de actitud como de poca
utilidad.

Sin embargo, como seflalan Eagly y Himmelfarb (1978), reciente

mente la

investigacion actitud-conducta ha resurgido como consecuencia
de que

revisiones mds recientes son considerablemente mds optimistas al
mostrar

que las relaciones al menos moderadas son la regla y no la e

xcepcion

cuando se estudian actitudes y conductas socialmente importantes
en con-

textos de no laboratorio. Por ejemplo, la revision de Cialdini y col

aborado-

res (1981) muestra que en este tema se ha pasado en pocos afios

del pesi-

mismo, o como mucho el escepticismo, a una perspectiva mas
optimista

(véase también Zanna y cols. 1982). Finalmente, Cooper y Croyl
e (1984)

seflalan que la cuestion de si las actitudes predicen y/o causan la

conducta

no es ya la tGnica que se plantea, sino que también interesa ya r
esponder

a estas otras dos: ¢qué es lo que mediatiza las relaciones actitud-c
onducta?

Y ¢cémo pueden los psicologos predecir mejor la conducta a

partir de

las actitudes? Y es que la pregunta «estdn correlacionadas las
actitudes

y la conductar» no es muy util, dado que resulta demasiado glob
al e indi-

ferenciada.lLas actitudes 199

Sin duda alguna, este tema de la consistencia entre la actitud

y la con-

ducta ha avanzado muchisimo en los ultimos diez afios, habiéndose 1
legado a

una etapa, de alguna manera superadora de las anteriores, que se
centra en

los procesos cognitivos mediacionales, como el modelo procesual d
e Fazio y

colaboradores (1983). Asi, como sefialan Ajzen y Fishbein (1977), ¢
uando la

actitud medida es general —por ejemplo, una decisién como la de
ayudar a

una pareja de asiaticos particulares en el estudio de La Piere—, no



debemos
esperar una cotrrespondencia estrecha entre las palabras y las acci
ones. En
efecto, Fishbein y Ajzen nos informan de que en 26 de 27 de los
estudios
que ellos revisaron, las actitudes no predijeron la conducta. Pero 1
as actitu-
des predijeron la conducta en todos los estudios que pudieron enc
ontrar en
los que la actitud medida era directamente pertinente a la situac
i6n. Por
ejemplo, las actitudes hacia el concepto general de «convenienc
ia de la
salud» predicen muy poco las practicas especificas de ejercicio y
dieta. Sin
embargo, es mas probable que el hecho de que las personas hagan fo
oting de-
penda de sus opiniones acerca de los costos y beneficios del hace
r footing.
De la misma manera, las actitudes hacia la contracepcién predice
n en alto
grado el uso de anticonceptivos (Morrison, 1989). Igualmente, las
actitudes
hacia el reciclaje (pero no las actitudes generales a favor del medio a
mbiente)
predicen la participacién en el reciclaje (Oskamp, 1991).
En definitiva, las actitudes son débiles predictoras de la

conducta
cuando los condicionamientos ambientales resultan tan fuertes qu
e es diff-
cil e incluso imposible ninguna conducta individual, es decir, cu
ando las
normas sociales son tan fuertes que dificilmente cabe salirse de e
llas. Asi,
por ejemplo, en los afios 50 resultaba practicamente imposible en u
na aldea
castellana que una familia con actitudes contra la religiéon catdlic
a no lle-
vara a su hijo a hacer la primera comunién. Esto lo explica perfe
ctamente
la teoria de la accidn ragonada de Fishbein y Ajzen (1975), que ver
emos en
el préximo capitulo y que probablemente es el modelo mas infl
uyente y
conocido sobre la relacién actitud-conducta. El apoyo empirico
que ha
obtenido esta teorfa nos permite concluir que factores como la
s normas



sociales, las normas morales y los habitos evocados en cierta situac
16n pue-

den ejercer fuertes influencias en la conducta y fortalecer o atenua
r la rela-

cién entre la actitud y la conducta.

Representaciones sociales como actitudes colectivas
Tradicionalmente, el caracter social o compartido de las acti

tudes ha

recibido, paraddjicamente, poca atencién por parte de los psicolog
0s socia-

les. Es mas, los estudios tradicionales sobre las actitudes han ido
hacién-

dose cada vez mas individualistas, llegindose a minimizar casi to
talmente

su cardcter compartido. Segun esta perspectiva, como dirfan Lallje
e, Brown

y Ginsburg (1984), la actitud es algo caracteristico de un «ermitafl
o socialy,

de una persona aislada de las demas, relegando al olvido las sit
uaciones

interpersonales de intensa comunicacién en las que se forma, se
adquiere,

se modifica y se expresa. Sin embargo, ultimamente se esta vol
viendo 2200 Anastasio Ovejero Bernal

prestar atencién especial al caracter compartido de la actitud, cos

a que ya

hacian hace muchas décadas, los pioneros del estudio psicosocial de
las acti-

tudes, Thomas y Znaniecki (1918), con lo que se va aproximando al
estudio,

éste tan de moda en la psicologia social de los dltimos quince afl

os, de las

representaciones sociales. Aunque existe, cuando menos, una difere

ncia sus-

tancial entre ambos conceptos: el de actitud es mas wotivacional
mientras

que el de representacién social es mas cognitive, ademas del signific

ado emi-

nentemente psicologista e individualista que con los afios, sobre to

do tras la

influencia de Gordon Allport, fue adquiriendo el concepto de
actitud,

frente al significado claramente colectivo del de representacion soc



ial.
Por ello, los estudiosos de las representaciones sociales preten

den, otra
cosa es que lo consigan, ir mas alla de las actitudes. En efecto, el
tema de
la cognicion social ha sido en los tltimos afios desatrollado en pro
fundidad
y en su ampliacién ha ido siendo relacionado con otros factores
sociales
como el pensamiento colectivo, la ideologfa, etc., creando con ello 1
as bases
para una adecuada explicaciéon del comportamiento social tanto i
ndividual
como colectivo.

Al aislar los mecanismos sociocognitivos que intervienen en

el pensa-

miento social, el estudio de las representaciones sociales ofrece
una pode-

rosa alternativa de los modelos de la cognicién social. Su alcan
ce en psi-

cologia social no se detiene ahi, ya que debido a los lazos que 1
as unen al

lenguaje, al universo de lo ideoldgico, de lo simbdlico y de lo i
maginario

social y debido a su papel dentro de la orientacién de las cond
uctas y de

las practicas sociales, las representaciones sociales constituye
n objetos

cuyo estudio devuelve a esta disciplina sus dimensiones histéric
as, socia-

les y culturales. Su teoria deberfa permitir unificar el enfoque de
toda una

serie de problemas situados en la interseccién de la psicologia
con otras

ciencias sociales (Jodelet, 1986, pag. 494).

Esta misma autora, Denise Jodelet, propone la siguiente d
efinicién
general de representaciéon social (pag. 474): «El concepto de repres
entacién
social designa una forma de conocimiento especifico, el saber d
e sentido
comun, cuyos contenidos manifiestan la operacién de procesos ge
nerativos
y funcionales socialmente caracterizados. En sentido mas amplio,
designa
una forma de pensamiento social. Las representaciones sociales co



nstituyen
modalidades de pensamiento practico orientadas hacia la comunic
acion, la
comprensién y el dominio del entorno social, material e ideal» (
véase un
interesantisimo y completo analisis de las representaciones sociale
s en Iba-
fiez, 1988b). Asi pues, la representaciéon social es el punto donde
se solapa
lo psicolégico y lo social. De hecho, el concepto de representaci
6n social
—o mas bien, colectiva— aparece en sociologia, con Durkheim,
pero la

teoria de la representacién social va a ser esbozada en psicologia s
ocial por
Moscovici (1961, 1981b, 1982, 1984) y actualmente se estd apli
cando a

muy diferentes campos como es, por ejemplo el SIDA (véase Pae
z y cols.,

1991, Basabe y cols., 19906).

Sin embargo, no resulta ficil de distinguir el concepto de re

presenta-as actitudes 201

cién social del concepto de actitudes colectivas, hasta el punto
de que,

como admite Montero (1994), la introduccién en psicologia social
del con-

cepto de representacién social no ha supuesto un avance en la clar

ificacién

del confuso panorama definicional constituido por otros concepto

s basicos

en la disciplina como los de actitud, creencia, opinién, valor o est

ereotipo.

«En resumen, pese al poco eco que entre los tedricos de las repre

sentacio-

nes han tenido las dudas expresadas por algunos psicélogos social

es acerca

de que el concepto de representacién social difiera del de actitud,

estas cri-

ticas deberfan tenerse mas en cuenta» (Alvaro, 1995, pag. 81). D

e hecho,

aunque la actitud es individual, existen también actitudes interind

ividnales

que no son producto del azar. Asi, una comunidad de actitudes
crea un

lazo que puede convertirse en la base de un grupo permanente
. Por su



parte, la pertenencia a un grupo, psicolégico o sociolégico, im
plica una
comunidad de actitudes respecto a cierto nimero de objetos so
ciales, lo
que constituye una de las marcas de las pertenencias sociales. Las
actitudes
constituyen, de esta forma, un elemento de formacién y conserv
acién de
los lazos sociales. En este sentido, habria pocas diferencias entre 1
as actitu-
des colectivas o interindividuales y las representaciones sociales. D
e hecho,
¢qué aflade el concepto de representacion social al de actitud q
ue tenian
hace ya ochenta afios Thomas y Znaniecki?
Por otra parte, el estudio de las representaciones sociales va ind

isoluble-
mente unido al estudio del lenguaje. La particular complejidad de
los con-
tactos entre los hombres proviene del papel que en ellos desempe
fia el len-
guaje. «Al tener el mismo significado para quien habla y pa
ra quien
escucha, el lenguaje permite tanto “representar” un objeto ausente
o invisi-
ble, como evocar el pasado o el futuro, liberando asi las relaciones
humanas
de las limitaciones del espacio-tiempo que sufren las otras especi
es» (Farr,

1986, pag. 495). Como sefiala Farr, en la mayoria de las sociedad
es huma-
nas, las personas pasan una gran parte de su tiempo hablando,
y quien
desee estudiar las representaciones sociales debera interesarse por
el conte-
nido de estas conversaciones que, por otra parte, presentan muy
variadas

formas: conversaciones formales, charlas de café, didlogos telefonic
os, parla-
mentarios, etc. En cuanto al cometido de las representaciones socia
les, éstas
poseen una doble funcién: Hacer que lo extrafio resulte familiar
y que lo
invisible se haga visible. Ademas, las representaciones sociales deter
minan el
comportamiento tanto individual como colectivo de quienes las co
mparten,
porque vienen a ser ideologias de la vida cotidiana (Ibafez, 19



88a). De

hecho, ya a finales del siglo xix Gabriel Tarde propuso que la p
sicologfa

social se hiciese cargo sobre todo del estudio comparativo de las
conversa-

ciones, ya que habia entendido la importancia de la comunicaci
6n en la

reproducciéon y la transformacion de las sociedades humanas. Ahor
a bien,

desde la proposiciéon de Tarde las cosas han evolucionado v,

tanto en

Francia como en otros pafses desarrollados, uno de los ca
mbios mas

espectaculares es, sin duda, el papel cada vez mas determina
nte de los

medios de comunicacién de masas en la creacion y la difusion
de infor-

maciones, opiniones ¢ ideas. Las conversaciones particulares n
unca han202 Anastasio Ovejero Bernal

girado tanto alrededor de acontecimientos de alcance nacional
e interna-

cional. Todo ello llevé a Serge Moscovici a caracterizar nuestr
o tiempo

como la época por excelencia de las representaciones sociales (F
arr, 1980,

pag. 490).

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

Las representaciones sociales son la forma presistematizada

o vulgari-

zada, en el discurso del sentido comun, de las ideologfas. Desde
esta pers-

pectiva, las representaciones sociales deben situarse como un co
mponente

basico y difuso de las ideologias. En otros términos, se trata de
1 discurso

ideolégico no institucionalizado. Por el contrario, la ideologia
es el dis-

curso social de legitimacién de la hegemonia basada en la divisié



n del tra-

bajo y en el lenguaje. Este conjunto sistematizado de representac
iones dan

sentido al mundo social, y explican problemas del orden social.

De ahi que, como sefiala Moscovici, las representaciones social
es surjan
con mas empuje precisamente en épocas de crisis y conflictos, cu
ando las
personas no entienden lo que pasa a su alrededor, cuando necesita
n enten-
der el comportamiento de ciertos grupos sociales y las ideologfas
existentes
no les sirven suficientemente para ello. Una consecuencia impor
tante de
todo ello es precisamente que las representaciones sociales sirve
n, como
hacen las actitudes, para articular los procesos cognitivos con los
procesos
grupales e intergrupales, con lo que también pueden servir perfe
ctamente,
como hacen las actitudes, para unir individuo y sociedad, esa t
area tan
necesaria y tan dificil de realizar.

Conclusién
Si lo que nos interesa no es tanto el cambio de las actitudes co

mo el de

las conductas, parece plausible pensar que resulta mejor olvidar la
psicolo-

gia social del cambio de actitudes y utilizar directamente incentiv
0s mone-

tarios y sanciones legales, es decir, que nos convendria acudir al m
as eficaz

de los instrumentos para cambiar las actitudes: el BOE. De hecho,
después

de que no tuvieran ningin éxito las campafias que pusieron de
relieve la

gran ventaja de usar los cinturones de seguridad en Alemania y e
n Suecia,

ambos pafses promulgaron sendas leyes que hicieron obligatoria s
u utiliza-

cion. Pues bien, en pocos meses aument6 considerablemente la fr
ecuencia

de su uso. Ademas, se constaté que, tras la promulgacién de 1
a ley, los



automorvilistas suecos habian mejorado sus actitudes hacia la utiliz
acién del

cinturén de seguridad, al menos aquellos que la cumplieron (
Fhaner y

Hane, 1979): Festinger parecia tener razén. Sin embargo, ello
plantea,

cuando menos, tres problemas: primero, que la mayorfa no te
nemos la

posibilidad real de introducir modificaciones a través del BOE;
segundo,Las actitudes 203

esta estrategia sélo puede usarse en las conductas observables
publica-

mente y controlables, como es el exceso de velocidad y la utilizac

i6n o no

del cinturén, pero no cuando no son tan facilmente observables

y contro-

lables, como ocurre, por ejemplo, con las conductas racistas y dis

crimina-

torias: asi, nadie puede obligar a un padre a que permita que s

u hijo se

case con una persona de otra raza; y tercero, una desventaja ma

s amplia

inherente al uso de las sanciones legales para inducir cambios de

conducta

radical, como apuntan Stroebe y Jonas (1990), en que cuando la

conducta

esta bajo control de algun incentivo extrinseco, no sélo sera neces

ario con-

trolar continuamente la conducta sino que también seria dificil, au

nque no

imposible, remitirla a un control interno. Por eso los limites de v

elocidad

se vuelven ineficaces a menos que estén continuamente controla

dos y los

automorvilistas sepan que estan siendo controlados. E incluso cua

ndo leyes

como la que hizo obligatorio el uso del cinturén de seguridad par

ecen pro-

ducir un cambio de actitud, debemos preguntarnos qué ocurri

ria si se

revocaran tales leyes. «As{, la gran ventaja de influir en la condu

cta a tra-

vés de la persuasion es que la conducta permanece bajo control i

nterno y

por tanto no necesita control externo» (Stroebe y Jonas, 1990, pa

g 196).



En conclusion, la nocién de actitud sirve a psicologos y socidl
0gos para
explicar que la conducta del individuo no esta regulada directamen
te desde
el exterior por el medio fisico o el medio social, y que los ef
ectos del
mundo exterior son mediatizados por la manera con que el individ
uo orga-
niza, codifica e interpreta los elementos exteriores.

No obstante, su empleo resulta delicado: en sociologfa, la

nocion de

actitud corre el riesgo de provocar una psicologizaciéon de los
problemas

que minimice los determinantes econémicos, politicos e instituc
ionales, y

en psicologia, conlleva el riesgo de minimizar el papel de las co
ndiciones

externas. Esto parece ya haber sucedido, puesto que tras d
écadas de

investigaciones sobre las actitudes, se ha descubierto que la acti
tud no es

1).

lo unico que determina la conducta (Montmollin, 1985, pag. 17

Por otra parte, debemos preguntarnos, con G. de Montmolli
n (1985,
pag. 173), «si los progresos mas decisivos no exigen un doble ca
mbio de
escala: pasar del estudio de actitudes aisladas al estudio del conjun
to de las
actitudes del individuo, es decir, a la estructura de su sistema ideol
ogico; y
pasar del estudio de individuos aislados al estudio del conjunto de
las acti-
tudes del grupo, la clase, la sociedad, es decir, a la estructura ideol
ogica del
cuerpo socialy. Probablemente ello mejoraria también la eficaci
a de los
intentos de persuasiéon. La persuasién no es sino el intento de ca
mbiar las
opiniones de los demas, con la finalidad dltima de cambiar sus ¢
omporta-
mientos. De ahi el enorme interés que tienen educadores, vendedo
res, poli-
ticos, lideres religiosos y de sectas, etc., en la persuasion vy, sobre
todo, en
ser eficaces en este campo, es decir, en ser persuasivos.



This page intentionally left blank



Capitulo XIII

Cambio de actitudes y persuasion

Introduccién

Si, como hemos dicho, el tema de las actitudes ha sido probablemente

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

La persuasion consiste en «el cambio de actitud que resulta de la expo-
sicién a la informacién proveniente de otras personas» (Olson y Zanna,
1993, pag. 135). Aunque la persuasion a través de la comunicaciéon ha sido
utilizada siempre, ya desde el neolitico, la persuasion ha desempefiado un
papel particularmente central, tanto econémico como social y politico, en
cuatro épocas de nuestra historia: el perfodo helénico de Pericles, las ulti-
mas décadas de la Repuiblica Romana, el Renacimiento humanista, y de una
forma muy especial durante el siglo xx en que destacan ya los estudios
explicitamente psicosociales, estudios que cubren cuatro periodos
(Mc Guire, 1985): 1.° 71920-1930: el interés se centrd en la medida de las
actitudes (Thurstone, Likert, Guttman, La Pierre, etc.); 2.° 71935-1955:
durante estos afios el tema de las actitudes es poco estudiado, dado que,
bajo la influencia de Kurt Lewin, el interés por las actitudes fue reempla-
zado por el interés por la dinamica de grupos; 3.° 71955-71965: el interés de
los investigadores vuelve otra vez a las actitudes y mas en concreto al cam-
bio de actitudes, como consecuencia de la II Guerra Mundial y de la
«Guerra Fria», y recoge los trabajos de Hovland, McGuire, Heider, Fes-
tiinger, Brehm, etc. (véase Insko y Schopler, 1980). Pero a partir de 1965,
y durante una década, vuelve a perderse el interés por las actitudes y lo
que mis se estudia es la percepcion social (atribuciones causales, formacion
de impresiones etc.); 4.° Aos 80 y 90: a partir de 1977 volvié a aumentar
el interés por este tema, pero centrandose en el contenido, estructura y
funcionamiento de los complejos actitudinales. Estas fluctuaciones en los
intereses de los psicologos sociales se deben a razones internas como la
influencia de las escuelas invisibles, y externas como las dos guerras mun-
diales (véase Jones, 1985). Tales fluctuaciones en el interés por los temas a
tratar inducidas interna y externamente benefician a una disciplina ya que
le permite a un campo como el de las actitudes dejar su terreno de barbe-
cho para que mas tarde florezcan nuevas ideas y nuevos enfoques
(McGuire, 1985, pag. 237).

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

Por comunicaciéon persuasiva entendemos un mensaje, verbal en la

casi totalidad de los casos, concebido y organizado para persuadir y diri-

gido a una o varias personas para hacetles adoptar un determinado punto

de vista. Una comunicacién persuasiva es en sentido tnico (el receptor

del mensaje no tiene ocasién de expresar y defender su punto de vista, ni

siquiera de responder al mensaje refutando abiertamente los argumentos)Cambio de actitudes
y persuasion 207



y, generalmente, argumentada (el mensaje incluye las razones o argumen-
tos que justifican la posicién adoptada). De este modo quedan excluidas
las situaciones de discusién en grupo y aquellas en que el receptor tan
sélo es informado de la posicién de una o varias personas (Montmollin,
1985, pag. 119).

Factores que facilitan el cambio de actitudes

Existen muchos y muy variados procedimientos para cambiar una acti-

tud: a través de los medios de comunicacién social, mediante la experien-
cia directa, mediante la legislacién, etc. En resumen, «los cambios en las
actitudes son producidos por una informaciéon adicional, por las variacio-
nes en la pertenencia a los grupos, por una modificacién en la conducta en
relacién hacia un objetivo de la actitud y, finalmente, mediante procedi-
mientos que cambien la personalidad» (Krech y cols., 1972, pag. 230).
Ahora bien, adoptemos la técnica que adoptemos para cambiar una acti-
tud, tal proceso puede resumirse asf:

Fuente = canal & Mensaje & canal = Receptor

Es decir, para entender el proceso de cambio de actitud debemos anali-

zar las caracteristicas de sus elementos, andlisis que se compendia en esta
cuadruple pregunta, que, por otra parte, resume las investigaciones del
Grupo de Yale (Hovland, Weiss, etc.): ;guién habla (fuente), a quién (recep-
tor), gu¢ le dice (mensaje) y ¢dmo lo dice (canal)? (Montmollin, 1985):

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

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

En su conjunto, el balance de las investigaciones sobre la competen-

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

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

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

pig. 129).

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

c) Los factores de la fuente en las etapas del proceso de cambio: para
que los intentos por parte de la fuente de provocar cambios de actitud en
el receptor sean efectivos, deberd tener en cuenta una serie de factores,
generalmente de tipo cognitivo, que, por consiguiente, seran sumamente
eficaces en cualquier campafia de propaganda o de publicidad (Montmo-
llin, 1985, pags. 131-133): el receptor pondra mas atencién a lo que diga la
fuente si ésta se halla presente fisicamente y se dirige directamente a él, si
es personalizada que si es an6nima, si es conocida o célebre que si es des-
conocida, etc. Por otra parte, para que el receptor cambie su actitud es
necesario que haya comprendido el mensaje. Lo que interviene directa-
mente en la comprensién del mensaje es la capacidad de la fuente para
expresar correctamente lo que sabe o piensa. Ademas, el receptor puede
hacer un mayor esfuerzo por comprender el mensaje cuando la fuente
resulta atractiva, célebre, prestigiosa, simpatica o cuando ésta tiene el
poder para sancionar la conformidad del receptor con las opiniones que
expresa. Ademds, es casi seguro que los factores de la fuente intervienen de
forma directa en la evaluaciéon del mensaje. Se ha demostrado que una
fuente competente provoca en el receptor una menor contraargumentacion.
Ser atraido por alguien equivale a tener el deseo o la necesidad de estar de
acuerdo con ¢él; es el acuerdo con la fuente lo que se valora y no la validez
de su punto de vista. De esta forma, el receptor evalia las consecuencias
anticipadas de su acuerdo o desacuerdo con la fuente y puede esperarCambio de actitudes
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mayor satisfaccion de su acuerdo con una fuente simpatica, prestigiosa y
querida.

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

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

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

— Efectos del orden: también es conveniente, e incluso necesario, saber
si es mejor comenzar el mensaje por la conclusién o dar primero los argu-
mentos, comenzar por los argumentos débiles o los fuertes, los argumentos
a favor o aquéllos en contra, etc. Ya vimos las conclusiones de Asch sobre
los efectos de primacia y recencia. De hecho, Asch presenté a sus sujetos la



misma descripcién de una persona, cambiando solamente el orden de los210
Anastasio Ovejero Bernal

adjetivos presentados: a la mitad les dio esta descripcidon: «John es inteli-
gente, trabajador, impulsivo, critico, obstinado y envidioso». A la otra
mitad les dio la misma descripcién, pero con este orden: «John es envi-
dioso, obstinado, critico, impulsivo, trabajador e inteligente». Pues bien,
los primeros evaluaron a tal persona de manera mds positiva que los segun-
dos. Obviamente, la primera informacién colore6 su interpretacion de la
informacién posterior y gener6 el efecto de primacfa. Un efecto similar
ocurre en los casos en los que las personas aciertan en una tarea de adivi-
nacién el 50 por 100 de las veces y fallan el 50 por 100: cuando los acier-
tos vienen antes que los errores son juzgados como mds capaces que
cuando son los errores los que aparecen antes. Ello tiene unas claras impli-
caciones para la Psicologia Juridica y para el mundo judicial en general.
Asi, Miller y Campbell (1959) presentaron a sus sujetos una transcripcion
condensada de un juicio civil real, de forma que colocaron el testimonio y
los argumentos del demandante en un bloque y los del demandado en otro.
Los sujetos leyeron ambos bloques. Cuando una semana después regresa-
ron los sujetos para manifestar sus opiniones, la mayoria acepté los argu-
mentos que habian leido en primer lugar. Por su parte, Wells, Wrightsman
y Miene (1985) encontraron algo parecido cuando variaron la presentacion
de una declaracion de apertura del abogado defensor en la transcripciéon en
un caso criminal real. La declaracién de la defensa era mas eficaz si se
hacia antes de la presentacién de la evidencia por parte del fiscal en lugar
de hacerlo después, como aconsejaban algunos expertos. Sin embargo, a
veces es mas importante el efecto de recencia. ¢Cuando?: 1) Cuando los
dos mensajes estan separados por suficiente tiempo; y 2) cuando la audien-
cia se compromete inmediatamente después del segundo mensaje. Pero
cuando los dos mensajes van uno tras otro, seguidos por un corto periodo
de tiempo, por lo general se presenta el efecto de primacia. Sin embargo,
cada vez es mas frecuente la constatacién de la complejidad de este campo,
puesto que son muchas las variables intervinientes.

b) E/contenido del mensaje: entre los factores del contenido del men-
saje destacan dos, por haber sido muy estudiados y por su frecuente utili-
zacién en publicidad y sobre todo en propaganda: la utilizacién de argu-
mentos racionales o emocionales y los lamamientos al miedo. Respecto del
primero, ¢cudl es mas persuasivo, dirigirnos a la razén proporcionando
buenos argumentos, u, olvidindonos de la razén, dirigirnos a la emocién?
La respuesta depende de las caracteristicas de la audiencia. Las personas
bien educadas o analiticas son mas sensibles a las llamadas a la razén que
las personas con menos educacién o menos capacidad analitica (Caccioppo
y cols., 1983; Hovland y cols., 1949). En cuanto al contenido amedranta-
dor, una practica comdn consiste en infundir miedo a alguien para que
obedezca o acepte un punto de vista. Se ha utilizado mucho en politica y
en prevenciéon de las enfermedades y accidentes (Janis y Feshbach, 1953).
Pues bien, varias revisiones en este campo confirman los resultados de



Janis y Feshbach de que un gran temor produce una menor influencia que
un temor moderado, aunque existen muchos datos contradictorios en esteCambio de actitudes
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punto, que posteriormente han sido bastante clarificados (Leventhal, 1970).
Sin embargo, los resultados muestran que el efecto de los llamamientos al
miedo no es el mismo si se quiere hacer cambiar la opinién, la intencién de
actuar o la conducta real (Montmollin, 1985, pags. 138-139). En conjunto,
la conclusién mas plausible es que un fuerte temor tiene un mayor efecto
que un temor débil sobre la opinién (los sujetos aceptan en mayor medida
la idea de que existe una relacién entre el habito nocivo y la salud o la
seguridad), pero tiene un efecto menor que un temor débil sobre la con-
ducta real. Asi, un mensaje que acude a un fuerte miedo para combatir el
tabaquismo, sera eficaz para cambiar las actitudes hacia el tabaco, pero no
para cambiar las conductas tabaquicas. El efecto del miedo depende tam-
bién tanto del tipo de problema (en un problema de poca importancia, el
llamamiento fuerte al miedo tiene un mayor efecto) como depende de la
manera en que se presente la recomendacién (si se sefiala de forma explicita
cémo evitar el peligro, un llamamiento fuerte al miedo resulta mas eficaz que
uno débil, pero si no se propone remedio alguno, lo que se produce es el
efecto contrario) (Rogers y Mewborn, 1976). Es decir, si no se les dice a las
personas como evitar el peligro, los mensajes atemorizadores pueden ser poco
eficaces. Tales mensajes son mas eficaces si llevan a las personas no sélo a
tener miedo al evento amenazador (por ejemplo, una muerte por cancer pul-
monar a causa de la conducta tabaquica), sino también a creer que existe una
estrategia de proteccion efectiva que pueden seguir (Madduz y Rogers, 1983).
Ademas, la solucién debe proponerse de forma muy clara y debe ser especi-
fica para el peligro a evitar (Leventhal y cols., 1965). Finalmente, depende de
ciertos rasgos de la personahdad de los receptores, como la estima de si
mismo y la ansiedad crénica: un mensaje muy atemorizante es mas eficaz en
aquellos sujetos que tienen un alto concepto de si mismos y en aquellos que,
por su naturaleza, son poco ansiosos; pero es el mensaje moderado el que
tiene mayor éxito a la hora de persuadir a sujetos que se tienen en poca
estima y a los que sufren de ansiedad crénica.

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

3) E/ receptor: si el mensaje era el centro neuralgico del cambio de
actitud en un modelo mecanicista del ser humano, como lo es el conduc-
tismo, en otros modelos, cuyo concepto de hombre es mas rico y no olvida



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

Modelos tedricos del cambio de actitud

Hemos visto los principales factores que intervienen en los procesos de
cambio de actitud, asi como sus caracteristicas. Pero, scomo explicar tedri-
camente el cambio de actitud y sus efectos? Se han propuesto diferentes

modelos tedricos entre los que destacaremos los siguientes (véase Rodri-
guez Gonzalez, 1989, pags. 220-293):

1)  Teorias basadas en el enfoque conductista estimulo-respuesta: las teo-
rias del aprendizaje: entre las teorfas conductistas propuestas para explicar
las actitudes destacan las de Doob (1947), Staats y Staats (1958), Cialdini e
Insko (1969), Bem (1967) y el Programa de Yale (Hovland y cols., 1949,
1953). Todas ellas pretenden dar cuenta tanto de la formacién de las acti-
tudes como de su cambio acudiendo al concepto central del conductismo:
el aprendizaje. En este sentido, el cambio de actitud vendria determinado



por las leyes del condicionamiento clasico, del condicionamiento instru-

mental y del aprendizaje social. El cambio de actitud depende sobre todo

de la conexidén entre el estimulo y la respuesta, por lo que daran un papel

primordial a las caracteristicas de los estimulos persuasivos, particular-Cambio de actitudes
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mente de dos de ellos: el emisor y el mensaje. Segtn las teorfas del apren-
dizaje, el cambio de actitud deberia ser fruto del reforzamiento, de tal
forma que si una actitud deja de ser reforzada se ira extinguiendo.

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

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

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

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

Es obligado reconocer, a propésito de la efectividad del condiciona-

miento en la formacién de actitudes, que, en general, las teorfas del
aprendizaje se han aplicado a formas simples de conducta en las que los
conceptos de estimulo y de respuesta se encuentran definidos de forma
demasiado molecular como para que tengan aplicacién en el analisis de la
formacion de actitudes. En general, se objeta la ausencia de variables cog-
nitivas y motivacionales (procesamiento de informacién, implicacién per-
sonal, etc.), aunque no han faltado intentos de actualizar los enfoques
aqui reflejados sin recurrir a la introduccién de tales variables (Rodriguez



Gonzilez, 1989, pag. 225).

d) Teoria de la autopercepcion de Bem (1967): desde una perspectiva

abiertamente skinneriana, Bem sostiene que «los individuos llegan al
“conocimiento” de sus propias actitudes, emociones y otros estados inter-214
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nos en parte por inferencia de los mismos a partir de observaciones de su
propia conducta manifiesta y/u otras circunstancias en las que ocurre tal
conductay (Bem, 1972, pag. 5). La actitud es, pues, «tespuesta encubiertay,
es decir, «conducta autodescriptiva de afinidades y aversiones». El sujeto
busca las causas que expliquen su conducta manifiesta, y del hecho de que
se ha comportado de una determinada manera infiere que tiene una actitud
en esa direccion. Con ello, como defiende Rodriguez Gonzilez, termina
Bem saliéndose del marco conductista, adoptando posturas tipicamente
cognitivistas o fenomenolégicas, al describir fenomenolégicamente la con-
ducta externa como expresion de disposiciones (o respuestas) internas. En
definitiva, lo que sostiene la teorfa de la autopercepcién de Bem es que
«cuando no estamos seguros de nuestras actitudes las inferimos de la
misma forma en que lo harfa alguien que nos observara —viendo nuestra
conducta y las circunstancias bajo las que ocurren» (Myers, 1995,
pag. 138). Algo parecido a esto habia propuesto William James para la
emocién hace ya mas de un siglo, al sostener que nuestras propias emocio-
nes las inferimos al observar nuestros cuerpos y nuestras conductas. Segun
James no lloramos porque estamos tristes ni nos reimos porque estamos
contentos, sino al contrario: estamos tristes porque lloramos y estamos con-
tentos porque nos reimos. Es mas, existen datos que parecen confirmar este
aparentemente extrafio fenémeno. Asi, cuando Laird (1984) indujo a sus
sujetos a fruncir el cefio mientras tenfan conectados electrodos a sus caras
informaron de sentimientos de enojo. En cambio, al inducir a otros sujetos
a mostrar una cara sonriente se sintieron mas felices. Es mas, todos hemos
experimentado este fenémeno en alguna ocasién. Asi por ejemplo, si
cuando estamos de mal humor suena el teléfono y nos vemos obligados, por
ejemplo por cortesfa, a responder amablemente, es probable que desapa-
rezca o al menos se reduzca nuestro malhumor. Y es que es dificil sonreir y
a la vez sentirse malhumorado. Incluso el modo de andar puede afectar a
los sentimientos. Myers nos da este consejo: cuando te levantes después de
leer este capitulo, camina durante un minuto con pasos cortos y lentos y
con los ojos bajos. Es una forma de comenzar a sentirse deprimido. «Sién-
tese todo el dfa en una postura abatida, suspire y replique a todo con una
voz deprimida, y su melancolia persistira», escribia James (1890, pag. 463).
¢Deseas sentirte mejor? Camina durante un minuto dando zancadas largas
con los brazos balanceandose y los ojos mirando directo hacia adelante.
Por otra parte, Bem sugiere que las recompensas innecesarias tienen a
veces un costo oculto. Recompensar a las personas por hacer algo que ya
hacen o por conseguir algo que ya tienen puede conducirlas a atribuir su
conducta a la recompensa, socavando por tanto su autopercepcion de que
lo hacen porque les agrada. Algunos estudios (Deci y Ryan, 1991) confir-



man este efecto de auntojustificacidn. Paga a un nifio por jugar con rompe-

cabezas y conseguirds que en adelante juegue menos con ellos. Promete a

una persona una recompensa por hacer lo que ya disfruta de forma intrin-

seca y probablemente reduciras su disfrute: habras convertido su juego en

un trabajo. Este efecto de sobrejustificacidn queda perfectamente ilustradoCambio de actitudes
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en el siguiente cuento popular, extraido de Myers (1995, pag. 142): Un
anciano vivia solo en una calle donde los nifios jugaban ruidosamente todas
las tardes. El alboroto le molestaba, asi que un dia llamé a los nifios a su
puerta y les dijo que le encantaba el alegre sonido de sus voces, prome-
tiéndoles a cada uno de ellos 50 centavos si regresaban al otro dia. La
siguiente tarde los chicos se apresuraron en volver y metieron mas jaleo
que nunca. El anciano les pagd y les prometié otra recompensa para el dia
siguiente. De nuevo regresaron, armando otra vez mucho jaleo, y el hom-
bre nuevamente les pagd, pero esta vez sélo 25 centavos. Al dia siguiente
les dio sélo 15 centavos, explicindoles que sus escasos recursos casi se
habian agotado: «Por favor, —les dijo el anciano— ¢podéis venir también
mafiana por 10 centavosr» Los desilusionados nifios le contestaron que no
volverfan: no merecia la pena el esfuerzo, afiadieron, de jugar toda la tarde
ante su casa por soélo 10 centavos.

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

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

2)  Teorias del procesamiento de la informacidn: una de las tesis funda-
mentales del enfoque del procesamiento de la informacién consiste en que,
a diferencia de las teorias del E-R y sobre todo de la del grupo de Yale, el
cambio de actitud no depende del grado de aprendizaje del mensaje, sino
de las reacciones cognitivas del sujeto en el momento de la exposicién al
mensaje, y la persistencia del cambio depende, asimismo, del grado en que
el sujeto recuerda no los contenidos de los argumentos del mensaje, sino
sus propias reacciones cognitivas en el momento de la exposicién al men-
saje (Greenwald, 1968; McGuire y Papageorgis, 1961). De esta forma,



argumenta Rodtriguez Gonzilez, encuentran respuesta los problemas de las

teorfas E-R, que se encontraban con que, de hecho, casi nunca aparecfan

correlaciones significativas entre grado de recuerdo de contenidos de men-

saje y persistencia del cambio de actitud, correlaciones que hubieran debido

ser altas de ser correctos los postulados del grupo de Yale. El enfoque del

procesamiento de la informacion tiene en cuenta que el sujeto no es una2l6
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tabula rasa en cada nueva situacién persuasiva, sino que los conocimientos
que ya posee actuan como un « priori, que en psicologia social ha recibido
diferentes denominaciones (esquema, estructura cognitiva, constructos pet-
sonales, etc). Estas técnicas, en todo caso, asumen que las personas

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

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



a sus miembros.

4y Teoria de los valores de Rokeach, 1968, 1973): este autor ha pro-
puesto una técnica conocida con el nombre de confrontacion de valores y
que contiene elementos tanto de los modelos de congruencia como del
enfoque funcional de las actitudes. Esta técnica esta disefiada para inducir
a la gente a cambiar la importancia que conceden a ciertos valores, con lo
que cambiara también su conducta.Cambio de actitudes y persuasion 217

5)  Teorias del juicio social: cuando respondemos a cuestionarios o
escalas de actitudes estamos emitiendo juicios sobre nuestras propias acti-
tudes, con la particularidad de que al juzgar una actitud nuestra, ese mismo
juicio podria estar influido y sesgado por la propia actitud juzgada. Ade-
mis, las actitudes se expresan en presencia de otras personas y en un con-
texto muy concreto lo que produce efectos de acentuacién de la postura
actitudinal previa a la expresién verbal de la actitud Sin duda la méds cono-
cida entre las teorfas del juicio es la feoria de la asimilacidn y del contraste
(Sherif y Hovland, 1961). Sherif afirma que el proceso por el que una per-
sona establece juicios sobre objetos sociales es, a la vez, tanto afectivo
como cognitivo, es decir, implica tanto evaluacién de los objetos como la
categorizaciéon de estos como similares o diferentes entre si. Asi, esta teoria
reconoce que nuestra respuesta a declaraciones acerca de un problema
depende de nuestras propias actitudes: si una informacién es congruente
con nuestra opinién, entonces es probable que la encontremos aceptable; si
ésta y nuestra actitud son algo discrepantes, entonces la encontraremos ni
aceptable ni objetable; y si son muy discrepantes, entonces serd probable
que la rechacemos. Es mas, para Sherif y Hovland cuando escuchamos una
informacién que cae dentro de nuestra latitud de aceptacién, la interpreta-
mos como si estuviera mas proxima a nuestra propia opiniéon de lo que
realmente es (asimilacién). En cambio, cuando escuchamos una informa-
cién que cae dentro de nuestra latitud de rechazo, la interpretamos como
si fuera aun mas distante de nuestra opinién de lo que realmente es (cons-
traste). Finalmente, tenemos que tener en cuenta también la awtoimplica-
¢cidn, que se refiere a la importancia de una actitud o problema para el indi-
viduo. Asi, una persona altamente autoimplicada hipotéticamente asimila y
contrasta més fuertemente que una persona menos autoimplicada. Es decir,
la autoimplicacién incrementa la tendencia a interpretar las declaraciones
aceptables como mds cercanas a nuestra propia posicion de lo que real-
mente son y a considerar a las declaraciones inaceptables como si estuvie-
ran mas alejadas de nuestra posicién de lo que realmente lo estan. Ello nos
ayuda a explicar por qué el cambio de actitudes es a veces tan dificil en la
vida real: mientras que lo caracteristico es que los experimentos de labora-
torio se enfoquen sobre actitudes que no son particularmente importantes
para el individuo, los intentos de cambios de las actitudes en la vida real
suelen dirigirse a problemas que si son importantes para ellos.

6) Teoria del manejo de las impresiones de Tedeschi y colabora-
dores (1971): esta teoria, que al igual que la de la autopercepciéon de Bem,
intenta ser una alternativa a la teorfa de la disonancia, defiende que las pet-



sonas intentan manejar sus autopresentaciones para mantener una imagen
publica favorable, de tal forma que si un individuo realiza algin comporta-
miento inconsistente no podria manifestar ante los demas tal inconsistencia
sino que lo justificaria convenciéndose de que no existia inconsistencia
alguna. Por tanto, la preocupacién de las personas no serfa ser consistentes,
sino simplemente parecerlo. De hecho, ¢quién de nosotros no se preocupa
por lo que piensan los demds? Gastamos incontable dinero en ropas, die-
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tas, cosméticos o cirugia plastica, todo porque nos preocupa lo que los
demis piensen de nosotros. Causar una buena impresién con frecuencia es
obtener recompensas sociales y materiales, sentirnos mejor respecto a noso-
tros mismos, incluso volvernos mas seguros de nuestras identidades socia-
les (Leary y Kowalski, 1990).

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

8)  Teorias cognitivas del balance o de la consistencia: estas teorias supo-
nen que los humanos intentan mantener una consistencia psicolégica entre
sus creencias, sus actitudes y sus conductas, de tal forma que cuando se
enteran de inconsistencias en sus creencias y actitudes, estdn motivados a
restaurar la consistencia. La premisa fundamental de todas estas teotfas,
pues, es que la inconsistencia cognitiva es intrinsecamente molesta y exige
una solucién, aunque ya en 1968, Zajonc era muy escéptico sobre la capa-
cidad motivacional de tal principio, afirmando incluso que a veces la gente
esta a gusto con la inconsistencia cognitiva. A pesar de ello, al parecer Hei-
der, Abelson, Festinger, etc., dieron con un concepto enormemente fructi-
fero, sobre todo el de disonancia cognoscitiva, hasta el punto de que incluso



hoy dia, cuarenta afios después, sigue constituyendo un tépico fundamen-

tal de nuestra disciplina (Abelson, 1983; Beauvois y Joule, 1996), tal vez

porque, como llega a decir Zajonc (1983), no se trata de un mero con-

cepto, el del balance o consistencia, sino de todo un paradigma, que con-

siste sencillamente en la siguiente idea: las cogniciones pueden tener conse-

cuencias motivacionales y emocionales. Aqui es donde mas falla la metafora

computacional. En consecuencia, no es de extraflar que estan apareciendo

estudios sobre las emociones y la motivacién, pero relacionandolas con laCambio de actitudes y
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cogniciones y no excluyéndolas. Entre las muchas teorias del balance exis-
tentes, destacaremos las siguientes:

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

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

Al intentar resolver las discrepancias cognitivas, los sujetos buscan con-

seguir no sélo equilibrio y consistencia cognitivos, sino también modificar
sus creencias y evaluaciones de forma que maximicen las ganancias y mini-
micen las pérdidas esperadas; cuando ambas fuerzas convergen de forma



que pueden ser gratificadas por el mismo cambio o cambios, se lograra un
resultado formalmente «equilibrado»; cuando estas fuerzas divergen, los
resultados tipicos no cumpliran los requisitos de una simple definiciéon for-
mal de equilibrio cognitivo (Rosenberg y Abelson, 1960, pag. 145).

c) Teoria de la congruencia de Osgood y Tannenbanm (1955): se trata

de una aplicacién del principio de consistencia a un caso especifico, en

concreto, al problema de la aceptacién de una comunicacién que implica

cambio de actitudes, consiguiendo esquivar algunas de las criticas hechas al220
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modelo de Heider: predecir la direccién en que se producira el cambio y el
grado de intensidad de las actitudes resultantes. Para ello esta teorfa tiene
en cuenta las siguientes variables: la actitud previa del receptor hacia la
fuente de comunicacién; su actitud inicial hacia el asunto, persona u objeto
recomendado por la fuente; y la naturaleza del juicio evaluativo que el
mensaje hace del asunto. Asi, si Juan (receptor P) admira a Félix (S) y éste
afirma que el futbol (O) es un juego salvaje y absurdo; si P es un admira-
dor del fatbol, sentird incongruencia y tenderd a reducirla. Pues bien,
cuando existe incongruencia, Osgood predice que P cambiard su actitud
hacia S y hacia O; en cambio, otros tedricos sostienen que el cambio se
producira solo respecto a uno de ellos. Ademas Osgood puntualiza que el
cambio de actitud serda inversamente proporcional a su extremosidad, es
decir, cuanto mas polarizada esté la actitud respectiva, menos cambiara a la
hora de instaurar la congruencia.

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



importante sea el objeto, mayor sera la presion a buscar la simetrfa mediante
el intercambio de informacién, como confirmé el propio Newcomb (1961).
e) Teoria de la disonancia cognoscitiva de Festinger (1957): sin duda
ninguna, ésta ha sido la mas conocida y famosa de las teorfas del equilibrio
y, probablemente, de todas las teorias psicosociales (véase Ovejero, 1993a).
Sus antecedentes estan, ademas de en Heider, en la feoria del nivel de aspi-
racion (Lewin y cols., 1944) y sobre todo en las de la comunicacion social
informal (Festinger, 1950) y de la comparaciin social (Festinger, 1954). En
efecto, la teorfa de la comunicacién social se basa en el supuesto de que laCambio de actitudes
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presiéon de los grupos hacia la uniformidad es una de las fuerzas mas
importantes que llevan a la comunicacién entre los miembros de ese grupo,
sobre todo de cara a establecer la realidad social cuando no existen prue-
bas objetivas que establezcan tal realidad. En concreto, cuando no existe
acuerdo dentro de un grupo respecto a la realidad social y tal divergencia
no puede ser eliminada mediante pruebas objetivas, no existe otra solucién
que el consenso para que los miembros de ese grupo se sientan seguros de
la posicién tomada. Por ejemplo, si somos miembros de un grupo que para
nosotros es un punto de referencia positivo, y encontramos miembros de
dicho grupo que disienten de nuestra opinién, surgiran fuerzas en el sen-
tido de establecer comunicacién con tales miembros buscando una coinci-
dencia de opiniones, asumiendo el dicho de que «la mayoria nunca se equi-
voca». Por su parte, la teorfa de la comparaciéon social no es mas que un
desarrollo mas elaborado de la de la comunicacién social. El supuesto
basico de tal teorfa es que la gente tiende a averiguar si sus opiniones son
correctas. Supone también que esta misma tendencia produce en la gente
comportamientos dirigidos a obtener una evaluacion exacta de sus propias
capacidades, y que cuando no se dispone de medios <<ob]et1vos no socia-
les», la gente evalda sus opiniones y capacidades de comparacién con las de
los demas. La teorfa postula igualmente que, puesto que la gente desea una
evaluacién exacta de sus opiniones o capacidades, tendera a establecer com-
paraciones con personas cuyas opiniones o capacidades hayan sido similares a
las suyas en ocasiones anteriores. A continuacion, Festinger formula la intere-
sante conclusion de que la tendencia a evaluar con precision las propias opi-
niones o capacidades puede, paraddjicamente, conducir a una modificacion
de ellas con el objeto de aproximarlas a las opiniones o capacidades de aque-
llos individuos con los que nos comparamos. Pues bien, a partir de todo esto
formul6 Festinger su Teoria de la disonancia, cuyos elementos basicos son las
«cognicionesy, es decit, cualquier conocimiento, opinién, actitud, creencia,
conviccién, etc., acerca del ambiente, de sf mismo o de la propia conducta,
que si no estan relacionados entre si se dice que son irrrelevantes, mientras
que si si lo estan, relevantes, en cuyo caso la relacién puede ser consonante o
disonante. Ahora bien, la magnitud de la disonancia dependera principal-
mente de la importancia que para el sujeto tengan los elementos disonantes.
Pero el supuesto central de esta teotfa es que /a disonancia es motivacional: la
propia existencia de disonancia ezpuja al individuo a intentar eliminarla, o al



menos reducirla. Y cuanto mas fuerte sea la disonancia mas fuertes seran tam-
bién las presiones para intentar eliminarla o reducitla. Por consiguiente, la
teoria de la disonancia cognoscitiva es, ciertamente, una teotrfa cognitiva, pero
es también, y en alto grado, una teotfa motivacional. Esta teotia se centra en
las siguientes cuatro dreas de investigacion:

A)  Consecuencias de las decisiones: como textualmente escribe Festin-
ger (1975, pag. 53), «una de las consecuencias mas importantes de haber
adoptado una decisién es la existencia de la disonancia». No es que tenga-
mos disonancia antes de tomar la decisién (en ese momento lo que tenemos222
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son dudas, que es otra cosa), sino que es la propia toma de la decision la
que nos crea la disonancia. La razén de ello es evidente: si dudamos entre
dos alternativas (pongamos por caso un alumno que termina COU y duda
entre estudiar Psicologia o Medicina) es porque en ambas vemos ventajas e
inconvenientes. Si elegimos una de ellas hemos elegido también sus incon-
venientes y, a la vez, hemos rechazado las ventajas de la otra, lo que es
disonante con nuestro deseo de ser «tomadores perfectos de decisiones».
Ahora bien, ya que continuamente estamos tomando decisiones (ahora
mismo puedes estar tu, lector, decidiendo si dejar ya de leer este libro o aca-
bar el capitulo, mas tarde tendras que decidir si te pones a estudiar otra
asignatura o sales a pasear un rato, antes tal vez tuviste que decidir si subra-
yabas con lapiz o con boligrafo lo que de este capitulo te interesaba, etc.),
alguien podria pensar que ante tal situacién, deberfamos volvernos todos
locos. Sin embargo, como sabemos, ello no es asf. Y no es asi porque la
mayoria de las decisiones son casi irrelevantes y, en consecuencia, también
sera irrelevante la disonancia producida, que, por ello, serd facilmente
resuelta. Y es que la magnitud de la disonancia posdecisional depende de
tres factores: importancia de la decisién (obviamente, cuanto mas impot-
tante sea, mayor serda también la disonancia), atractivo de la alternativa no
clegida (elegir entre dos cosas que, ambas, nos gustan mucho producird mas
disonancia que entre otras dos que nos gustan poco o nada), y grado de
similitud entre las alternativas (por ejemplo, la decisiéon de ir al cine frente a
quedarse en casa estudiando producird mas disonancia que la decisién de ir
al cine frente a quedarse en casa para ver una pelicula en televisién, ya que
las dos alternativas de este segundo caso son mas similares entre si).

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

Evidentemente, la disonancia es un constructo tedrico que no puede



verse ni siquiera medirse directamente, pero si indirectamente, como lo
constatan una serie de datos empiricos sobre la lectura de anuncios. Y es
que, como escribe el propio Festinger (1975, pag. 72), «una manifesta-
cién de la presion para reducir la disonancia posdecisional es la bisqueda
activa por la persona de informaciéon que sea consonante con su acciony,
ya que todos los anuncios ensalzan, incluso exageradamente, los produc-
tos que anuncian. Si la teorfa de Festinger es correcta, nos deberiamos
encontrar con que los compradores de un producto nuevo leeran, siem-
pre que la compra sea importante, anuncios de la firma cuyo producto
compraron, lo que les ayudarfa a reducir su disonancia, y evitaran leer
anuncios de las firmas competidoras, puesto que ello les produciria aunCambio de actitudes
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mas disonancia. Pues bien, Ehrlich y colaboradores (1957) lo confirma-
ron empiricamente.

También los resultados de un clasico estudio de Lewin (1952) parecen
confirmar la teoria de Festinger. En efecto, Lewin mostré que después de
una decisién de grupo hay una alteracién en la conducta mayor que des-
pués de una conferencia persuasiva: A un grupo de amas de casa se les
daba una conferencia por parte de un médico en la que se las informaba de
la utilidad de comer carne de visceras (higado, etc.), mientras que a otro
grupo similar se les dejé que discutiesen el tema y al final de la reunién se
les pidi6 que indicasen, levantando la mano, si pensaban servir en sus casas
algin tipo de estas carnes que hasta entonces no habian probado. Los
resultados indicaron que posteriormente el 33 por 100 de las mujeres que
discutieron el tema en grupo sirvieron en sus casas esta carne, frente al sélo
3 por 100 del otro grupo. ;Cémo podemos explicar esta diferencia tan
grande? Segun la teorfa de la disonancia, quienes tuvieron que tomar una
decisién en publico es probable que sufrieran alguna disonancia.

El saber, por e¢jemplo, que ni a sus maridos ni a ellas les iba a gustar
esa clase de carne hubiera sido disonante con la accién de servitla.
Entonces, surgirfan presiones para reducir esta disonancia y en la medida
en que la reduccién tuviera éxito, se convencerfan ellas mismas —y entre
ellas— de que quiza a los maridos les gustase después de todo. Una vez
cambiada la cognicién de este modo, el hecho de que muchas siguieron
adelante y sirvieron la carne no es sorprendente. Dicho de otro modo, el
efecto sobre la accién serfa una consecuencia del éxito en la reduccion de
la disonancia después de la decision (Festinger, 1975, pag. 1006).

Mis claramente aun parecen apoyar la teoria de Festinger los datos del
primer experimento publicado sobre la disonancia, el de Brehm (1956), en
el que pidi6é a mujeres de la Universidad de Minnesota que valoraran ocho
productos, como un tostador, una radio y un secador de pelo. Después les
mostré dos objetos que ellas habian calificado de forma parecida y les dijo
que les darfan cualquiera que eligieran. Mas tarde, cuando recalificaron los
ocho objetos nuevamente, incrementaron sus evaluaciones del objeto que
habian elegido y disminuyeron sus evaluaciones del objeto rechazado. De



ahf las dificultades que existen para cambiar las decisiones ya tomadas. Asi,
volviendo a nuestro estudiante de COU, tras muchisimas dudas y reflexio-
nes, por fin elige estudiar Psicologia. Si unos dias después de haber hecho
la matricula le llaman de la Universidad para decirle que se perdié su ins-
tancia y que pase a matricularse de nuevo de los estudios que desee, con
gran probabilidad elegird otra vez Psicologia, ahora ya sin dudarlo lo mas
minimo. Este proceso explica el hecho: tomar la decisiéon de estudiar Psi-
cologfa o Medicina le produjo gran disonancia, ya que la decisién era
importante. Y por tanto en seguida surgieron fuertes presiones tendentes a
reducir tal disonancia, de tal forma que muy probablemente fue exage-
rando las ventajas de estudiar Psicologfa y minusvalorando sus inconve-
nientes, y lo contrario de Medicina, con lo que ya lo tenfa claro: la mejor224
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decisién que podia tomar era matricularse en Psicologia. Por eso unos dias
después cuando le llamaron de la Universidad ya no tenfa ninguna duda.
Ahora bien, ante decisiones simples, este efecto de la decisién que se con-
vierte en creencia puede ocurrir muy rapido. Knox e Inkster (1968) descu-
brieron que quienes en las carreras acababan de apostar su dinero a un
caballo se sentfan mds optimistas acerca de su apuesta que aquellos que
estaban a punto de apostar. En el poco tiempo que transcurrié entre estar
en la fila para comprar y alejarse de la ventanilla de apuestas, nada habia
cambiado, excepto la decision y los sentimientos de la persona con res-
pecto a ella. Los que participan en juegos de azar en las ferias se sienten
miés seguros de ganar después de empezar a jugar que antes. Y los votan-
tes suelen manifestar mas estusiasmo y confianza en un candidato después
de votar por ¢l que antes (Younger y cols., 1977).

B) Consecuencias de la condescendencia forgada o de las conductas con-
traactitudinales: en la vida cotidiana nos encontramos a veces con circuns-
tancias en las que, por diversas razones, generalmente por conseguir un
premio o por escapar de un castigo, hacemos cosas contrarias a nuestros
gustos, deseos o creencias. Ahora bien, hacer algo contrario a nuestras acti-
tudes, gustos o creencias, y hacerlo sin grandes presiones externas (pot
ejemplo, sin un alto premio o castigo) produce disonancia, segin Festinger,
disonancia que en seguida suscitard presiones dirigidas a su reduccién.
Pues bien, la forma de reducir tal disonancia consiste en justificar interna-
mente nuestra conducta contraactitudinal, a través, habitualmente, de
aumentar nuestras actitudes positivas o nuestro gusto por esa conducta.
Asi, en un experimento de Festinger y Carlsmith (1959) se hacia que los
sujetos realizaran una tarea muy monoétona y aburrida, y después se les
pedia que, al salir, dijeran al siguiente sujeto que se trataba de una tarea
divertida, y por ello recibirfan 20 ddlares, mientras que otros recibirfan
solo 1 dolar por la misma tarea. Pues bien, los sujetos que habian recibido
1 dolar decian que la tarea realmente les habfa gustado mds que quienes
habian recibido sélo 20 délares. Contrariamente a la idea comun de que las
grandes recompensas producen efectos mayores, Festinger y Carlsmith



razonaron que aquellos a quienes pagaron sélo 1 délar tendrfan mayor pro-
babilidad de ajustar sus actitudes a sus acciones. Al tener justificacién insu-
ficiente para su accidén experimentarian mds incomodidad o disonancia y
por tanto estarfan mas motivados para creer en lo que habian hecho. Aque-
llos a quienes se les pagd 20 ddlares tuvieron justificacion suficiente para lo
que hicieron y por tanto debian haber experimentado menos disonancia.
Quienes recibieron sélo 1 ddlar, sufririan mas disonancia y, al no tener jus-
tificacién externa, la buscarfan internamente, convenciéndose de que, efec-
tivamente, la tarea no habia sido tan aburrida.

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

Festinger nos muestra muchos estudios y datos empiricos que parecen
apoyar su teoria en este punto, como el estudio de Bettelheim (1943) en el
que este autor muestra que algunos de los judios internados en los campos
de concentracién alemanes, después de haberse visto obligados a portarse



de acuerdo con las opiniones y valores de los guardianes nazis, poco a
poco llegaban a aceptar e internalizar tales valores. Pero el estudio experi-
mental que mds y mejor parece confirmar las tesis de Festinger sobre los
efectos de las conductas contraactitudinales es el ya explicado de 20 ddla-
res frente a 1 ddlar de Festinger y Carlsmith. Por dltimo, me gustarfa afia-
dir también que la teorfa de la disonancia tiene amplias aplicaciones en los
casos en que se ha obtenido consentimiento forzoso y es especificamente
importante en situaciones tales como las que describen Deutsch y Collins
(1951) en un estudio sobre cambio de actitud hacia los negros que se dio
durante una estancia en una zona de viviendas integradas: una posible
forma de reducir el prejuicio consistiria en la construccién de viviendas
sociales integradas, que se darfan tanto a personas blancas como negras.
Tener prejuicios contra los negros y vivir en el mismo edificio que ellos es
disonante. Por tanto, dado que dificilmente renunciaran a la vivienda, pro-226
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bablemente reduzcan su disonancia reduciendo su prejuicio. Sin embargo,
no fue eso lo que ocurrié: el prejuicio no disminuyé como se prevefa. Y no
lo hizo por una razén obvia: el premio era muy alto, nada menos que una
casa. En todo caso,

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

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



informacién consonante se daba una autoseleccién que convertia en nada
las buenas intenciones del programa, de forma que éste fue estéril de cara
a reducir los prejuicios y fomentar la tolerancia.

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

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

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

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

D) E/ papel del apoyo social: hemos visto que las demds personas, el
grupo social, son potenciales fuentes de disonancia, pero también son
potenciales fuentes de reduccién de la disonancia. Y es que, como dice
Festinger (1975, pag. 225), «los procesos de comunicacién y de influencia
social estan, por tanto, inextricablemente entrelazados con los procesos de
creaciéon y reducciéon de la disonancian. De hecho, habra disonancia



cuando tengamos conocimiento de que otra persona posee una opinion
contraria a la nuestra. Ahora bien, esa disonancia serd menor en la medida
en que existan elementos cognoscitivos objetivos, no sociales, consonantes
con nuestra opinién; cuanto mayor numero de personas sabemos que estan
de acuerdo con nuestra opinién; cuanto menos importantes sean los ele-
mentos disonantes (la opinién disonante y la persona o personas en desa-
cuerdo); y cuanto menor sea la atraccién de la persona o personas en
desacuerdo. Y, como en los casos anteriores, también aqui surgirin en
seguida presiones tendentes a reducir la disonancia, reduccién que en este
caso puede conseguirse por estas vias: 1) Cambiar la propia opinién, aun-
que solo es eficaz cuando no haya muchas personas que estén de acuerdo
con nuestras ideas u opiniones iniciales, dado que entonces nuestro cambio
de opinién nos traeria una nueva disonancia; 2) Influenciar a los que estan
en desacuerdo para que coincidan con nosotros; 3) Hacer no comparable,
incluso deshumanizando, a la otra persona, es decir, a la que no coincide
con nosotros, atribuyéndole diferentes caracteristicas, motivos, intereses,228
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etcétera, incluso rechazandole, quitindole importancia y hasta hurtindole
el caricter de persona (es diferente porque es comunista, porque es crimi-
nal, porque tiene acciones en tal empresa, etc.); y 4) Obtencién de apoyo
social, sin duda el mecanismo mas importante de reduccién de la disonan-
cia, como mostraron clara y convincentemente Festinger y colaborado-
res (1956), cuando estudiaron, desde dentro, las consecuencias que para
una secta minoritaria y cerrada tuvo el no cumplimiento de su gran profe-
cfa que vaticinaba el fin cercano, a fecha cerrada, del mundo, lo que,
obviamente, les produjo una fuerte disonancia que intentaron reducir bus-
cando apoyo social (véase Ovejero, 1997a). Y es que el apoyo social es ficil
de obtener cuando un numero grande de personas se encuentran en la
misma situacién disonante (por ejemplo, los alumnos que esperaban una
buena nota y la mayoria suspendi, o los partidarios de un equipo de fut-
bol exitoso tras una derrota no esperada, etc.).

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

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

Ciertamente hay diferencias individuales entre las personas en el

grado y en la manera en que reaccionan a la realidad de la disonancia.
Para algunas personas la disonancia es algo en extremo doloroso e
intolerable, mientras que hay otras que parecen poder tolerar una gran
cantidad de disonancia. Esta variacién en la «resistencia a la disonan-
cia» parece ser mensurable, al menos en lineas generales. Las personas



con una tolerancia menor a la disonancia se sentirdn mds incémodas
ante este fenémeno y manifestaran mayores esfuerzos para reducirla
que las personas que tienen una tolerancia elevada (Festinger, 1975,
pags. 326-327).

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

Para terminar, las principales criticas que se le han hecho a la teoria de
la disonancia pueden resumirse en estos dos grupos:Cambio de actitudes y persuasién 229

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

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



ria de la disonancia explica el cambio de actitud en el contexto de la con-
ducta contraactitudinal.

En todo caso, la critica mas frecuentemente lanzada contra la teorfa de
la disonancia es la de ser una teorfa demasiado individualista y psicologista.
Y, sin embargo, como dice Alvaro (1995, pag. 53), «la disonancia ni puede
explicarse exclusivamente en términos psicolégicos ni puede ser entendida
si no es formando parte de un contexto normativo y valorativo. Estos con-
textos normativos son construcciones sociales antes que individuales. Es en
ellos donde se define el caracter disonante de cualesquiera dos elementos.
La contradiccién cognitiva es, antes que nada, una contradiccion entre sis-
temas de creencias ancladas en identidades grupales. En este sentido, la
teorfa de la disonancia es incapaz de explicar por qué o en qué circunstan-
cias surge la disonancia; simplemente parte del supuesto de su existencia
para, a continuacién, sefialar que todo organismo tiende a su reduccidon».
En definitiva, afiade Alvaro la teorfa de Festinger sitda en la mente de los230
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individuos lo que es un producto social o, dicho en otros términos, reduce
lo que es un proceso estructural e interpersonal a un proceso intrapsiquico.
Como bien sefiala Gergen (1973, pag. 318), no son los mecanismos psico-
logicos de reduccion de la disonancia los que deben ser objeto de preocu-
pacion para el psicélogo social, sino su inteligibilidad en diferentes contex-
tos sociohistéricos.

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

f) Teoria de la reactancia psicoligica de Brehm (1966): Jack Brehm pro-
puso una teoria tendente a explicar el fenémeno de la bisqueda de la
libertad perdida o amenazada. Segun este autor, cada vez que vemos limi-
tada o amenazada nuestra libertad de eleccién para comprometernos en tal
o cual conducta de las varias que disponemos en nuestro repertorio con-
ductual, sentimos deseos de recuperar esta libertad amenazada o perdida.
Y la magnitud de la reactancia es una funcién directa principalmente de la
importancia absoluta de la conducta suprimida, de la importancia relativa
de la conducta suprimida comparada con la importancia de otras conduc-
tas en el momento de la pérdida de libertad, y de la proporcién de con-



ductas libres examinadas. Por otra parte, al experimentar reactancia, la
persona tiende a reducitla o eliminarla a través de los siguientes mecanis-
mos: 1) El compromiso con la conducta prohibida (si ello es posible, que
no suele serlo); 2) Un aumento en la valoracién de la conducta prohibida;
y 3) El compromiso en una conducta que implique la posibilidad de parti-
cipar en la conducta prohibida. Por ejemplo, si a alguien le prohiben
hablar su lengua materna, ello le producira reactancia, que intentard redu-
cir, 1) hablando tal idioma (por ejemplo, en el seno de la familia); 2) valo-
rando su lengua mucho mas que antes; y 3) asistiendo a conciertos musica-
les, aunque antes no le gustaran, en los que se canta en su idioma.

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

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

Resistencia a la persuasion

Si hemos visto como se puede inducir un cambio en las actitudes de la

gente, pues se trata de algo importante en una sociedad como la nuestra,
ahora veremos, pues no es menos importante, cébmo se puede resistir a los
intentos de influencia. ¢Cuiles son, pues, los medios de hacer frente a una
persuasion o mejor a un intento de persuasion particular? Leyens (1982)
menciona cuatro grandes tacticas de resistencia a la persuasion:

1)  Es posible inducir un primer gran tipo de resistencia partiendo de
estados motivacionales que hacen intervenir principalmente la autoestima y
la hostilidad: ) Al aumentar, de la forma que sea, la autoestima de alguien,
aumenta también su resistencia a la persuasion. Para conseguirlo, no es
necesario que la razén del aumento de la propia estimacién tenga relacion
con el objeto de persuasioén, aunque existen unos limites a este principio;
y b) La manipulacién de la hostilidad constituye otra técnica utilizable pero
muy compleja. Es utilizable porque, al parecer, un individuo irritado adop-
tard una actitud negativa que le hara rechazarlo todo en bloque, excepto,



sin duda las actitudes o comportamientos que le permitan expresar su des-
contento. Pero es compleja, porque la induccién a la hostilidad puede con-
fundirse con otras variables que produciran efectos diferentes. ¢No es razo-
nable, por ejemplo, suponer que un individuo al que se ha irritado de un
modo humillante vera disminuida su autoestima y por ello serda mas sensi-
ble a las tentativas de la influencia?

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

3) De las teorfas de la consistencia se deducen una serie de estrategias
de resistencia a la persuasién, como las siguientes: @) Podemos hacer que
alguien exprese publicamente la creencia u opinién que pretendemos que232
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sea resistente al cambio. Esta es la técnica utilizada por Lewin, en el estu-
dio ya citado, para influir sobre el ama de casa, para quien, en cierto
modo, serfa perder su prestigio el manifestar su opinién publicamente ante
sus compafieras en un determinado sentido y comportarse después de otro
modo; y #) el compromiso serfa ain mas fuerte si al individuo se le obliga
a actuar, implicandole y comprometiéndole con la nueva actitud, es decir,
transformandole en militante, que es lo que hacen las sectas.

Pero sobre todo debemos recordar aqui la feoria de la inoculacin
(McGuire, 1964), que parte de una analogfa con la resistencia biolégica a
la enfermedad. Hay dos maneras principales de crear resistencia a la enfer-
medad: la terapia de apoyo y la inoculacién. La primera consiste en respe-
tar una dieta especial y en ingerir vitaminas. La inoculacién, por su parte,
implica inyectar una forma debilitada de bacterias patégenas y estimular
con ello el cuerpo para que produzca defensas capaces de enfrentarse con
bacterias mas fuertes. Si alguien ha estado viviendo en un medio ambiente
libre de gérmenes, la inoculacién es la mejor manera de producir resisten-
cia a la enfermedad. En esta linea afirma McGuire que cuando se pretenda
defender una actitud de los efectos de la propaganda en contra se la puede
hacer mads resistente al ataque inoculando al individuo pequefias dosis de
los argumentos de la propaganda contraria. Y todo ello porque esas mini-
mas dosis producirin una amenaza a la actitud que activard motivacional-
mente al sujeto a desarrollar contraargumentos de apoyo a su atacada acti-
tud, utilizando estrategias de defensa, con lo que adquiere experiencia en
resistir ulteriores ataques. McAlister (1980) realizé una aplicacién de esta
teorfa al inocular a estudiantes de 8.° de EGB contra las presiones de sus
compafieros para que fumaran. A estos alumnos se les ensefié a responder
a los anuncios que implicaban que las mujeres liberadas fumaban diciendo:
«No estd realmente liberada si estd atrapada por el tabaco» También



representaban roles en los que, después de haber sido llamados «gallinas»
por no fumar un cigarrillo, respondian con afirmaciones como: «Seria una
verdadera gallina si fumara nada mas que para impresionarte.» Pues bien,
después de varias sesiones durante 7.° y 8.° los estudiantes inoculados
tuvieron la mitad de probabilidad de comenzar a fumar que los sujetos no
inoculados de una muestra similar.

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

Conclusién

Como hemos visto en este largo capitulo, estamos ante un tema enot-

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

En todo caso, no debemos olvidar dos cosas que nos ayudan a entender
la frecuente esterilidad de las teorfas psicosociales para explicar los fené-



menos estudiados: en primer lugar, las teorfas vistas en este capitulo han
sido elaboradas desde una perspectiva eminentemente individualista y han
pretendido basarse en datos experimentales (cosa imposible, ya que las teo-
rfas siempre preceden a los datos y a su interpretacion), cuando las actitu-
des son entes esencialmente sociales y cuando el experimento de laborato-
rio ha mostrado ser bastante incapaz de captar la complejidad de los
fenémenos psicosociales. De ahi que en el campo de las actitudes hemos
retrocedido con respecto a lo que proponfan Thomas y Znaniecki hace ya
ochenta afios, lo que explica, al menos en parte, el éxito de un concepto
como el de representacidn social, importado de la sociologia: la excesiva
individualizacién y psicologizacién sufrida por el concepto de actitud a lo
largo de este siglo exigia volver a su naturaleza social, que es lo que han
hecho las representaciones sociales. Ahora bien, han sido sélo razones de
sociologia o de psicologia social de la ciencia lo que ha hecho que no haya-
mos vuelto a las actitudes sociales de Thomas y Znancieki, sino a las repre-
sentaciones sociales de Durkheim, via Moscovici.
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Capitulo XTIV

Estereotipos y prejuicios:
el «racismo» y la xenofobia

Introduccién

A menudo tendemos a superponer e incluso confundir términos y con-

ceptos como prejuicio, estereotipo, discriminacién, racismo o sexismo. Uno
de los objetivos de este capitulo es intentar clarificar y explicar esta pro-
blematica tan actual. Y lo primero que debo aclarar es el propio término
«racismo» que, 2 mi modo de ver, no sélo estd mal empleado sino que
incluso puede facilitar, a través de las representaciones sociales que suscita,
ciertas hostilidades intergrupales. Porque, digimoslo con claridad, no exis-
ten razas diferentes en la especie humana. Existe una sola raza, la raza
humana, con algunas pequeflas variaciones dentro de ella. De ahi que en
lugar de racismo debemos hablar de xenofobia, porque, ademais, quien
tiene prejuicios contra los que difieren de la norma en algunas caracteristi-
cas bioldgicas, como el color de la piel o la forma de la nariz, los tiene tam-
bién contra quienes difieren por su lugar de nacimiento o sus creencias.
Y eso es justamente la xenofobia: rechazgo del que es diferente.

Tampoco debemos confundir prejuicio y estereotipo como se ha hecho
con frecuencia ya desde los primeros estudios psicosociales en ese campo
(Katz y Braly, 1933). Los prejuicios no son sino actitudes negativas u hosti-
les hacia ciertos grupos o colectivos humanos. Mas concretamente, se trata
de «evaluaciones desfavorables de y afecto negativo hacia los miembros de
un grupo» (Olson y Zanna, 1993, pag. 143). Por otra parte, «el prejuicio ha
sido visto tradicionalmente como la aplicaciéon de los estereotipos sociales»
(Hilton y Hippel, 1996, pag. 256). En definitiva, tener prejuicios es «pen-
sar mal de otras personas... (tener) sentimientos de desprecio o desagrado,

de miedo y aversion, asi como variadas formas de conducta hostil» (All-
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port, 1954, pag. 21). Al prejuicio, por consiguiente, podemos definirlo
como #na actitud negativa hacia un exogrupo (Devine, 1995; Oskamp,
1991). Como en la actitud, en el prejuicio hay elementos cognitivos (se tie-
nen expectativas negativas respecto del otro, etc.), afectivos («desprecio o
desagrado», asi como elementos emocionales y de motivacion, es decir,
«miedo y aversionw), y comportamentales (diferentes formas de conducta
«hostil» o «discriminativa»). Aunque los prejuicios pueden ser tanto positi-
vos como negativos, dado que estrictamente no consisten sino en juzgar sin
juicio previo, sin tener antes los elementos de juicio suficientes, sin
embargo, la investigacién se ha centrado casi exclusivamente en los negati-
vos, hasta el punto de que, como hemos dicho, se identifica totalmente pre-
juicio con actitudes negativas hacia ciertos exogrupos. Ello, como sefiala
Sangrador (1996), resulta logico, pues, en definitiva, son estas actitudes
negativas las generadoras de conflictos étnicos y xen6fobos, asi como de
todo tipo de situaciones intergrupales problemdticas, incluso bélicas. De
hecho, existe en psicologia social una larga tradicién de estudios sobre los
prejuicios, aunque con frecuencia desde una postura excesivamente psico-
logista (Garcfa, 1995) que debe ser corregida con urgencia si queremos
conseguir resultados positivos en este campo (Martinez, 1996).

Por su parte, los estereotipos, que consisten en un conjunto de creen-
cias, estrechamente relacionadas entre si y compartidas por cierto nimero
de personas acerca de los atributos personales que poseen los miembros
de un grupo (los gitanos, los psicélogos, las mujeres, los andaluces, etc.),
pueden ser definidos como «las teorias implicitas de personalidad que un
grupo de personas comparte sobre su propio grupo o sobre otro grupo»
(Leyens y Codol, 1990, pag. 106). Por consiguiente, no es extraflo que
algunos autores sostengan que el estereotipo es el elemento cognitivo de
los prejuicios. Sin duda, los estereotipos mas estudiados en psicologia
social, coincidiendo con los intereses de los norteamericanos, han sido los
de género o sexuales y los raciales o étnicos, a los que hay que afiadir un
tercero, mas tipico de Europa: los nacionales o regionales (Billig, 1995;
Leyens y cols., 1994; Oakes y cols., 1994; Bourhis y Leyens, 1996, etc.),
incluyendo, obviamente, Espafa (Javaloy y cols., 1990; Munné, 1989;
Ovejero, 1991b; Pinillos, 1960; Ramirez, 1992; Rodriguez Sanabra, 1963;
Rodriguez y cols., 1991; Sangrador, 1981, 1991, 1996; Torregrosa y Rami-
rez, 1991; etc.). De hecho, en Europa, donde apenas utilizamos los este-
reotipos raciales en la vida cotidiana, los tres mas utilizados son los
sexuales o de género, los profesionales y los nacionales. De hecho, si
alguien pregunta en cualquier pais de Europa quién es Felipe Gonzilez,
probablemente se le responda: Un (sexo) politico (profesion) espaisiol
(nacionalidad). ¢Y Vivaldi? Un musico italiano, etc. Ultimamente, se
estan estudiando también, aunque bastante menos, otros estereotipos
referidos a grupos mas pequefios, como pueden ser los homosexuales, los
enfermos de SIDA, etc. Y llamamos estereotipia a la utilizaciéon de estere-
otipos para realizar inferencias, juicios, predicciones e incluso conductas.
Pues bien, hoy dia la estereotipia es vista como un fendémeno no forzosa-Estereotipos y prejui
cios: el «racismo» y la xenofobia 237



mente indeseable, con lo que se da por hecho una diferencia importante
con respecto a la prejuiciosidad.

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

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

Psicologia social del prejuicio y los estereotipos

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

A)  Raices sociales: entre las funciones que cumplen los prejuicios y
estereotipos, las sociales no son precisamente las menos importantes (nos
ayudan a formar y mantener nuestra identidad social, defienden nuestra
autoestima frente a ataques exteriores, etc.). Asi, hace casi cincuenta afios,
la socidloga Helen M. Hacker (1951) sefialaba cémo los estereotipos que la
gente tenfa de los negros y de las mujeres ayudaban a racionalizar la posi-
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cién inferior de cada uno: muchas personas pensaban que ambos grupos
eran mentalmente lentos, emocionales y primitivos, y que estaban «conten-
tos» con su papel subordinado. Los negros eran «inferioresy, y las mujeres
eran «débiles». Los negros estaban bien en su lugar, mientras que el sitio
de la mujer era, indiscutiblemente, la cocina. Es mas, en épocas de conflic-
tos, las actitudes se adaptan con facilidad a la conducta. Las personas con-
sideran a los enemigos como subhumanos y los despersonalizan con una
etiqueta. Por ejemplo, durante la Segunda Guerra Mundial, el pueblo japo-
nés se convirtié para los norteamericanos en «los nipones», con fuertes
connotaciones negativas. Una vez terminada la guerra, volvieron a ser los
«inteligentes y trabajadores japoneses», dignos de toda admiracién. Sin
embargo, al llegar la recesién econémica de 1991-1992, que aumenté el
sentimiento de conflicto econdémico con Japodn, el resentimiento contra los
japoneses volvi6 a surgir.

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

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

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

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

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

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

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

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

Por consiguiente, el principal objetivo de Adorno y colaboradores era
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psicolégicas de un antisemitismo tan nefasto que causé el asesinato de

millones de judios y convirti6 a muchos millones de europeos en especta-
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con adultos estadounidenses fue que la hostilidad hacia los judios coexistia
con frecuencia con la hostilidad hacia otras minorfas. Mas aun, estas pet-
sonas efnocéntricas compartian tendencias autoritarias, una intolerancia
hacia la debilidad, una actitud punitiva y un respeto sumiso por las autori-
dades de su endogrupo.

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

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



los mismos individuos (Bietly, 1985; Snyder e Ickes, 1985).
Por ultimo, de una forma mas o menos directa, el trabajo de Adorno y
colaboradores llevé al desarrollo de otros constructos alternativos al de
autoritarismo y a otros modelos de personalidad, que no veremos aqui,
como el dogmatismo y la personalidad dogmitica (Rokeach, 1960; véaseEstereotipos y prejui
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Ovejero, 1985b), el maquiavelismo y la personalidad maquiavélica (Christie
y Geis, 1970; véase Ovejero, 1987d, 1987¢, 1989b) o la personalidad anti-
democrdtica (Kreml, 1977).

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

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

Tres fenémenos cognitivos destacan por su importancia en cuanto a
su relaciéon con los prejuicios y los estereotipos:

a) Procesos de categorizacion: en 1969 Tajfel publicé un importante
articulo, titulado «Aspectos cognitivos del prejuicio», en el que proponia
que los estereotipos pueden ser concebidos como un caso especial de la
categorizacién, con una acentuacién de las similitudes intragrupales y de
las diferencias intergrupales. Y es que dificilmente se entenderian los
estereotipos y los prejuicios sin entender previamente la teorfa de la
categorizacion, teorfa que nos proporciona una explicacién simple y
poderosa de la discriminacién intergrupal. Categorizar no es sino perci-
bir por categorias, percibir el mundo organizandolo por grupos de obje-
tos o personas que comparten algunas caracteristicas comunes (los gita-
nos, los asturianos, los cientificos, etc.). Tajfel comenz6 desarrollando
uno de los datos encontrados por Sherif: a partir del momento en que
cada uno de los grupos se percaté de la existencia del otro, ya antes de
que existiera conflicto alguno de metas, aparecieron estereotipos reci-
procos negativos. Ademas —y esto es mas importante para Tajfel—,
antes de que se indujera conflicto alguno, los sujetos ya sobrevaloraban
la tarea del propio grupo e infravaloraban la del otro. Es decir, la mera
categorizaciéon era condicion suficiente para producir favoritismo endo-
grupal y hostilidad exogrupal. La mera presencia del otro grupo parece



hacer que cada uno de ellos se comporte, antes de cualquier interaccion,

como si estuviera en conflicto. «Hsa forma de reaccionar a la presencia

del exogrupo tiene su origen en procesos cognitivos y motivacionales

que, a la vez, son la base del conflicto y del prejuicio. Antes de cualquier

motivacién de intereses existe un sesgo petrceptivo, sesgo que termina

decantandose hacia el “egoismo endogrupal”, es decir, hacia la defensa244
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de intereses, y por tanto es también motivacional» (Rodriguez Gonzalez,
1996, pag. 302).

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

En definitiva, cuando tenemos poco tiempo (Kaplan y cols., 1992), esta-
mos preocupados (Gilbert e Hixon, 1991), cansados (Bodenhausen, 1990)
o cuando alguien es demasiado joven para captar adecuadamente la diver-
sidad (Biernat, 1991), resulta facil, comodo y hasta util fiarnos de los este-
reotipos. Pero ello tiene también graves riesgos, como el ya visto sesgo
hacia el endogrupo: sélo con dividir a las personas en grupos, incluso de
una forma absolutamente azarosa, puede producir discriminacién. Otro
peligro esta en el llamado sesgo de homogeneidad del exogrupo, que consiste
en la percepcion de los miembros del exogrupo como mds semejantes entre
si que los miembros del endogrupo. Como consecuencia, tendemos a pet-
cibir a «ellos» como muy parecidos entre si, mientras que a «n0SOtros»
como mis diferentes. Este efecto se da incluso en la propia percepcién de
caracteristicas fisicas de los grupos humanos: a menudo la gente estid con-
vencida de que «los chinos son todos iguales», mientras que entre nosotros,
los blancos, existe una gran variedad de rostros. En suma, podemos con-
cluir diciendo que, en general, cuanto mayor sea nuestra familiaridad con
un grupo social, mejor percibiremos su diversidad (Linville y cols., 1989),
mientras que, al contrario, cuanto menor sea tal familiaridad, mas acudire-
mos al estereotipo. Ahora bien, este sesgo es especialmente fuerte entre
grupos competidores (Judd y Park, 1988) o cuanto mas pequefio sea el
exogrupo (Mullen y Hu, 1989).

b) Saliencia de los estimnlos diferenciados: ademas de la categorizacion,
existen también otras formas de cognicion social que facilitan los estereoti-
pos y, por tanto, también los prejuicios. Asi, las personas diferentes y las
situaciones vividas o extremas tienden con frecuencia a captar la atencién y
distorsionar los juicios. Por ejemplo, un hombre en un grupo de mujeres o
una mujer en un grupo de hombres, un joven en un grupo de ancianos
o un anciano en un grupo de jévenes, un arabe en un grupo de espafioles o



un espafiol en un grupo de arabes, etc., parecen mas salientes e incluso
tener cualidades exageradamente buenas o malas (Crocker y McGraw,
1984; Taylor y cols., 1979). Esto sucede porque cuando alguien sobresale
en un grupo, tendemos a ver a esa persona como causante de cualquier
cosa que suceda (Taylor y Fiske, 1978). Sin embargo, ello supone un setio
problema, que estriba, como sefiala Myers, en que los casos vividos, aun-
que persuasivos debido a su mayor impacto en la memoria, rara vez sonEstereotipos y prejui
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representativos del grupo mayor. Pero, a pesar de ello, si suelen ser muy
influyentes en la construccién de los estereotipos a causa sobre todo de la
llamada correlacion ilusoria (Fiedler, 1991; Smith, 1991, etc.), que ya cono-
cemos. Este fenémeno explica los resultados de Brown y Smith (1989),
quienes encontraron que los miembros del personal docente inglés sobre-
estimaba el nimero de mujeres con antigiiedad en su universidad, que real-
mente eran pocas, aunque, eso si, notorias. Ademas, los medios de comu-
nicacién reflejan y fomentan este fendmeno, con lo que fomentan también
los estereotipos y los prejuicios. Asi, aunque pocas veces un paciente psi-
quidtrico comete un asesinato, cuando lo hace, los periédicos y la televisién
subrayan que «un paciente psiquidtrico maté a una personar, 0 que «un
gitano mat6 a un hombre». Pero cuando no es gitano o no es paciente psi-
quiatrico no subrayan que no lo son. Tales noticias se afladen a la ilusién
de una correlacién grande entre tendencias violentas y hospitalizacién psi-
quiatrica o etnia gitana.

c) Creencia en un mundo justo: uno de los errores de percepcion que
cometemos es el llamado sesgo de/ mundo justo, que no es sino la tenden-
cia a creer que el mundo es justo y que, por tanto, cada uno tiene lo que
se merece y merece lo que tiene. De hecho, Lerner y sus colaboradores
(Lerner y Miller, 1978; Lerner, 1980) descubrleron que la simple observa-
cién de una persona a la que se la estd haciendo sufrir injustamente es sufi-
ciente para hacer que la victima inocente parezca menos valiosa e incluso,
a veces, menos inocente. Asi, en un experimento similar al de Milgram,
Lerner y Simmons (1966) pedian a sus sujetos, meros observadores del
experimento, que evaluaran a la persona que estaba recibiendo las descar-
gas eléctricas, encontrando que cuando los observadores fueron impotentes
para alterar el destino de la victima, con frecuencia la rechazaban y la deva-
luaban. A resultados similares llegaron Linda Carli y colaboradores (1989,
1990) respecto a las victimas de violacién: eran juzgadas como culpables de
lo que las habia pasado. Y es que, como sefiala Myers, creer en un mundo
justo, creer, como a menudo se hace, que las victimas de violacién deben
haberse comportado de manera seductora (Borgida y Brekke, 1985), que
las esposas golpeadas deben haber provocado sus palizas (Summers y Feld-
man, 1984), que los pobres no merecen ser mejores (Furnham y Guster,
1984), que los enfermos son responsables de sus enfermedades (Gruman y
Sloan, 1983), permite a las personas exitosas tranquilizarse a si mismas
autoconvenciéndose de que merecen lo que tienen. Los ricos y los sanos
pueden ver su propia buena fortuna y el infortunio de los demas como jus-



tamente merecido. Al vincular la buena fortuna con la virtud y el infortu-
nio con el fracaso moral, el afortunado puede sentir orgullo por sus logros
y evitar responsabilidad por el desafortunado. Reparemos en que estamos
ante uno de los principales pilares de las sociedades occidentales indivi-
dualistas y competitivas, que viene, cuando menos, del protestantismo, par-
ticularmente del calvinismo.246 Anastasio Ovejero Bernal

A esta explicacion hay que afiadir que la difusién y penetracion social
de los estereotipos de género es tal que parecen funcionar como heuristi-
cos, es decir, parecen dictar la estrategia a seguir frente a hombres y
mujeres en las situaciones cotidianas de interacciéon. En muchos casos de
violacién, incluso los policias y los jueces caen en el error de hacer res-
ponsable del delito a la victima y no al violador. El atractivo fisico, el uti-
lizar determinado atuendo como una minifalda, o el estar de madrugada
en una discoteca se considera un motivo suficiente para exculpar a quien
comete el delito. La justificacién es muy sencilla: la culpa la tiene la
mujer por su provocaciéon y no el hombre, que ha respondido como cabe
esperar de ¢él (Morales y Lopez, 1993, pag. 125).

En todo caso, no podemos contentarnos con explicaciones psicolégicas
(emocionales o cognitivas) de los prejuicios, sino que debemos incluir tam-
bién factores sociales, culturales, historicos y econémicos. De hecho, los
prejuicios no son algo individual, sino colectivo. De ahi su enorme peligro-
sidad y de ahf la facilidad con que se traducen en conductas discriminato-
rias e incluso en leyes excluyentes. En consecuencia, los prejuicios y los
estereotipos son indiscutiblemente sociales, y no sélo porque en su origen,
ademds de algunas necesidades cognitivas y emocionales individuales, hay
sobre todo una serie de variables econémicas, culturales e histéricas, sino
también porque construyen una realidad social muy concreta. Los prejui-
cios, pues, por una parte reflejan la realidad, pero por otra también la
crean. En este sentido si existe el racismo, no como algo objetivo o biol6-
gico, pero si como una construccién social que ha tenido y sigue teniendo
nefastos efectos, como ha sido la muerte de millones de personas.

¢Sigue habiendo hoy dia prejuicios y «racismo»?

En Espafa y en Europa no nos consideramos racistas, pues, para

muchos, ser racistas es ser partidario de mandar a los judios a las camaras
de gas o poco menos. Ello, como dice Rodriguez Gonzalez (1995,
pag. 513), nos permite marginar, discriminar al extranjero, sin tener la per-
cepcidén de que nuestras actitudes y/o nuestros comportamientos son en
esos casos inequivocamente racistas. De hecho, ya Adorno y colaborado-
res (1950), en su famoso y monumental libro sobre la personalidad antori-
taria, que tanta influencia tuvo durante décadas en la psicologia social del
prejuicio, hacen coincidir los conceptos de autoritario, etnocéntrico y
racista con el de antisemita y éste con el de antijudio. Por otra parte, en
Europa en general y en nuestro pafs en particular, se utiliza también, y cada



vez mas, el término «racista» como un insulto a todos los que no piensan
y/0 actdan como nosotros. De ahi que, como escribe Rodriguez Gonzalez
(1995, pag. 513), «la banalizacién del término “racista” tiene efectos pet-
versos que aconsejan reducir su uso exclusivamente al sentido estricto y
técnico del término.
A menudo el racismo se ha basado en el gran interés que muchas cul-Estereotipos y prejui
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turas han tenido en mantener la «pureza de la raza» o «la pureza de san-
gre» y en su gran aversion a la «mezcla de sangre». De ahi que, como
recientemente escribia el escritor venezolano Arturo Uslar Pietri (1997), el
adjetivo «mestizo» cargase con el inmenso lastre de una inmemorial con-
notacién negativa y hasta infamante. Es muy significativo que el Dicciona-
rio de Autoridades lo defina como «adjetivo que se aplica al animal de
padre y madre de diferentes razas». En una civilizacién que, durante siglos,
tuvo como gran mito social el de la «pureza de sangre» y el de la legitimi-
dad excelsa de la descendencia, este adjetivo llegd a tener, aplicado a los
humanos, un valor de insulto que todavia no ha perdido del todo. Sin
embargo, semejante repudio es completamente contrario a la realidad de la
historia. De hecho, afiade Uslar Pietri, la historia de los pueblos del Medi-
terraneo (Grecia, Roma, Espafa, etc.), por no escoger sino uno sélo de los
multiples ejemplos que podiamos poner, es un proceso continuo de inva-
siones, encuentros y mezclas (culturales, de genes, etc.). «Si algo caracteriza
al mundo actual es la dimensién, potenciada al infinito por los modernos
medios de comunicacién, de un proceso de mestizaje cultural que, por pri-
mera vez en la historia, nos acerca a vislumbrar la realidad de una cultura
mundial que no va a ser, finalmente, otra cosa que una incorporaciéon de
culturas histéricas locales a una nueva realidad de alcance global» (Uslar
Pietri, 1997, pag. 12). Porque, no lo olvidemos, la historia de las culturas
es la historia de la mezcla de culturas. Y prefiero utilizar el término cultura
que el de raza, porque «el concepto de raza no se sostiene desde ningin
punto de vista cientifico, ni bidlogos ni etnélogos consideran la raza como
una nocién que tenga validez cientifica alguna» (Rodriguez Gonzalez, 1995,
pag. 516). De hecho, mantener el término «racismo» es mantenernos en
unos trasnochados supuestos cientifico-ideolégicos propios del siglo xix
(Bergere, 1996).

En definitiva, ¢es cierto, como muchos afirman, que los prejuicios estan
disminuyendo hoy dia? Si preguntamos a los norteamericanos, «;tendria
usted inconvenientes en enviar a sus hijos a escuelas donde la mitad de los
alumnos fueran negros?», el 80 por 100 decia en 1989 no tener ningin
inconveniente, frente al 30 por 100 en 1942. Por otra parte, en 1942,
menos de un tercio de todos los blancos (menos de un 2 por 100 en los
Estados surefios) apoyé la integracién escolar, mientras que en 1980 el
apoyo fue del 90 por 100. En los afios 40 el prejuicio antinegro estaba tan
extendido en los HEstados Unidos que hasta los propios negros lo tenian. En
efecto, cuando Clark y Clark (1947) dieron a elegir a los nifios afroameri-
canos entre muflecas negras y blancas, la mayorfa elegfa las blancas. Sin



embargo, las cosas son mas complejas de lo que parecen, pues todo indica
que el rechazo explicito es compatible con el mantenimiento de actitudes
prejuiciosas de forma mas o menos encubierta, lo que puede ser explicado
de dos maneras: para algunos investigadores (véase Devine, 1995), la acti-
tud prejuiciosa real y profunda perdura y no ha cambiado, aunque si lo ha
hecho su manifestacion externa, puesto que en la actualidad no resulta
socialmente deseable mostrarse en publico como alguien racista o con pre-248
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juicios. Las personas son conscientes de sus prejuicios, sélo que les da ver-
giienza o reparo manifestarlos publicamente. En cambio, para otros, no es
que el prejuicio esté disminuyendo, sino que simplemente el tradicional
esta siendo sustituido por nuevas formas de prejuicio. Asi, Pettigrew y
Meertens (1995) han diferenciado entre racismo tradicional o manifiesto, y
racismo moderno o sutil. Mientras que el primero consta de dos compo-
nentes fundamentales (la percepcién de amenaza por parte del exogrupo y
la oposicién al contacto intimo con quienes pertenecen a €l), el segundo
posee tres componentes mas ocultos y que son normativamente aceptables
en la cultura occidental: ) la defensa de los valores tradicionales, lo que
lleva con frecuencia a culpabilizar a quien padece este tipo de prejuicio de
su propia situacion, pues se considera que los miembros del exogrupo se
comportan de manera inaceptable. Por ejemplo, hay quien dice: «Yo no
puedo ni ver a los gitanos, pero no es por ser gitanos, sino porque son
vagos, sucios y no quieren integrarse»; ) la exageracion de las diferencias
culturales: la situacién de desventaja en la que se encuentra el grupo dis-
criminado ya no se atribuye a su inferioridad, sino a las diferencias cultu-
rales y, asi, es dificil que lo tachen a uno de «racista». Las diferencias pro-
bablemente existan, lo que ocurre es que el pre]u1c1o sutil las exagera; y
¢) dado que tener reacciones emocionales negativas hacia los miembros del
exogrupo puede ser considerado como indicio de ser racista, el prejuicio
sutil no admite la existencia de esos sentimientos negativos, pero se mani-
fiesta no teniendo sentimientos positivos hacia los miembros del exogrupo.
En una encuesta realizada en cuatro pafses de la Unién Europea (Alema-
nia, Francia, Gran Bretafia y Holanda), estos autores encontraron apoyo
empirico a su propuesta, lo que les llevé a diferenciar cuatro tipos de per-
sonas con respecto a esta cuestién: los fanaticos (presentan ambos tipos de
racismo, el tradicional y el moderno), los racistas sutiles (altos en racismo
sutil y bajo en el manifiesto), los no racistas o igualitarios (puntuaciones
bajas en ambos), y personas con alto racismo manifiesto y bajo sutil (prac-
ticamente casi nadie fue incluido en este grupo). Y asi, mientras los «fana-
ticos» querfan que se restringieran los derechos de los inmigrantes, que la
mayoria o todos fueran devueltos a sus pafses de origen y que se hiciera
poco o nada para mejorar la relacién nativos-inmigrantes, los «igualitarios»
presentaban un patréon de respuesta opuesto (que se aumentaran los dere-
chos de los inmigrantes, que se les permitiera quedarse y que se aplicaran
medidas para mejorar las relaciones con ellos). En cambio los racistas «suti-
les», hasta ahora muy poco estudiados, adoptaban posiciones intermedias,



consistentes en rechazar a las minorfas pero haciéndolo de manera social-
mente aceptable. Por ejemplo, estas personas ni restringirfan ni incremen-
tarfan los derechos de los inmigrantes; no enviarfan a todos los inmigrantes
«a casa», sino sélo a aquellos para quienes existiera una razén no-prejui-
ciosa para hacerlo (por ejemplo, delincuentes) (véase una ampliacién en
Morales, 1996).
En sintesis, no es que el prejuicio esté disminuyendo, sino que sencilla-
mente esta cambiando y haciéndose mas sutil como respuesta a las presio-Estereotipos y prejui
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nes sociales en contra. En consecuencia, para saber si realmente se estin
extinguiendo tales prejuicios serfa necesario medirlo actualmente con item
diferentes a los utilizados hace cincuenta anos. Asi, el {tem «Probablemente
me sentirfa incomodo bailando con una persona negra en un lugar
publico», detecta mas sentimiento racial que «Probablemente me sentiria
incémodo viajando en autobus con una persona negra». De hecho, en una
encuesta, solo el 3 por 100 de los blancos dijo que no desearia que su hijo
asistiera a una escuela integrada, pero el 57 por 100 reconocié que seria
infeliz si su hijo se casaba con una persona negra (Life, 1988). Aunque estd
disminuyendo el prejuicio manifiesto, las reacciones emocionales automati-
cas aun persisten. Como escribe Pettigrew (1987, pag. 20), «muchas perso-
nas me han confesado... que aun cuando en sus mentes ya no sienten pre-
juicio hacia los negros, todavia sienten escrupulos cuando estrechan la
mano a uno de ellos. Estos sentimientos han quedado de lo que aprendie-
ron en sus familias cuando eran nifilos». Por consiguiente, el prejuicio sigue
operando, al menos en parte, como una respuesta emocional inconsciente
(Greenwald, 1990). Este fendémeno de mayor prejuicio en las esferas sociales
mds intimas parece universal. Ademds, al parecer, el racismo esta adop-
tando dltimamente nuevas formas. Como respuesta a las fuertes campafias
que contra el prejuicio y el racismo estan llevandose a cabo en las escuelas,
los medios de comunicacién, etc., éstos estin adquiriendo modalidades mas
sutiles (Dovidio y cols., 1992). Asi, Duncan (1976) hizo que sus sujetos,
estudiantes universitarios blancos, observaran una videograbacién de un
hombre empujando ligeramente a otro durante una breve discusién. Pues
bien, cuando era un blanco el que empujaba a un negro, sélo el 13 por 100
estimaron el acto como «conducta violenta», frente al 73 por 100 cuando era
un blanco el «empujado» por un negro. Por otra parte, cuando, en una situa-
cién tipo Milgram, a los sujetos se les pedia que utilizaran descargas eléctri-
cas para «ensefar» una tarea, los blancos no daban mas, ni menos, descargas
a una persona negra que a una blanca, excepto cuando estaban enojados o
cuando la «victima» no podia desquitarse o no tenfa forma de saber quién le
habia dado las descargas (Crosby y cols., 1980; Rogers y Prentice-Dunn,
1981). La conducta discriminatoria no sale a la superficie, como sefala
Myers, cuando una conducta pudiera parecer prejuiciosa sino cuando es posi-
ble ocultarla detras de la pantalla de algun otro motivo. Igualmente, en Fran-
cia, Inglaterra, Alemania y los Paises Bajos, los prejuicios sutiles (exageracioén
de las diferencias étnicas, sentir menos admiracion y afecto por las minotias,



rechazo de las minorias por razones en apariencia no raciales, etc.) estan
reemplazando al prejuicio manifiesto (Pettigrew y Meertens, 1991).

Finalmente, en este campo hemos tendido a olvidar algo tan funda-
mental como son las consecuencias para las propias victimas de los prejui-
cios (véase Morales y Moya, 1996, pags. 207-213). En definitiva, como hace
muchos afios escribfa Klineberg (1963, pag. 43), «los grupos hacia los cua-
les son mantenidos estereotipos pueden modificar su propia conducta
como resultado de ello», de forma que se sumpla la profecia. Es en este
sentido que dijimos que los prejuicios ¢rean la realidad social. Y eso es 10250
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grave: si somos nosotros quienes construimos la realidad social, construya-
mosla de forma mas positiva.

Conclusién

Como hemos visto, tener estereotipos, que son en gran medida la base

de los prejuicios, es bastante irremediable. Como decia Pinillos (1981,
pag. 13), «lo mas grave, quiza, de los estereotipos es ignorar que se tienen.
La simplificacién del mundo mediante esquemas recibidos es, que duda
cabe, inevitable: lo malo es poner excesiva fe en ellos, confundiéndolos con
la realidad que pretenden reflejar, y pretendiendo asi estar seguros de lo
que en realidad es inciertor. Y es que, ademas de relativamente inevitables,
son altamente peligrosos: «A nuestro juicio, su mayor peligro no se da en
el terreno psicologico- perceptlvo en ese campo el “peligro” supondria, en el
peor de los casos, una percepc1on incorrecta, una interaccion fallida. Por el
contrario, el mayor riesgo viene en otras direcciones, a menudo no recono-
cidas, singularmente en torno a la wtilizacidn que de ellos se haga a nivel
mtergmpg/)) (Sangrador, 1996, pags. 100-101). Ademds, los estereotipos
negativos son muy dificiles de cambmr A veces se resisten alarmantemente
a los hechos desconfirmadores (Rothbart y John, 1985): una imagen posi-
tiva es invertida con facilidad por unas cuantas conductas contrarias, mien-
tras que una imagen negativa no es contrarrestada con tanta facilidad
(Rothbart y Park, 1986). Y es que

una de las caracteristicas mas insidiosas de los prejuicios es su propia
negacion o, peor aun, racionalizacién justificativa. El prejuicio adquiere
pronto carta de naturaleza en la cultura respectiva, por lo que se con-
vierte en regla normativa, y resulta dificil admitir que uno es prejuicioso;
por un lado, porque los prejuicios se aprenden con el lenguaje y de ese
modo nos parecen «naturales», evidentes, basados en la realidad; por
otro lado, porque el racismo es hoy una nota inadmisible en la definicién
de nosotros mismos. Seria aceptar que somos personas social y moral-
mente indeseables (Rodriguez Gonzilez, 1996, pag. 312).

De hecho, investigadores del discurso han subrayado que con frecuen-
cia el prejuicioso, para encubrir tal caracteristica negativa, antes de pro-



nunciar su juicio desfavorable, suele comenzar negindola: «yo no soy
racista, pero no aguanto a los X (miembros de exogrupo)». Hs mas, cuando
las «excepciones» a nuestro estereotipo parecen concentradas en unas
pocas personas atipicas, entonces podemos incluso salvar el estereotipo
abriendo una nueva categorfa (Brewer, 1988; Johnston y Hewstone, 1992).

En todo caso, aunque el prejuicio es dificil de reducir, no digamos de
eliminar, si existen algunas maneras de conseguir su reduccién (véase
Brown, 1995; Echevarria y cols., 1995), sobre todo a través del aprendizaje
cooperativo (véase Aronson, 1990; Desforges y cols.,, 1991; Gaertner y
cols., 1990; Ovejero, 1990; Fiske y Ruscher, 1992, etc.).



Capitulo XV

Estereotipos de género
y discriminacién de la mujer

Introduccién

Es éste un tema que tradicionalmente ha sido poco estudiado en psico-

logia social, y poco también en otras disciplinas, fundamentalmente por las
siguientes razones: los investigadores han sido casi siempre hombres; las
mujeres son el sexo mayoritario (o al menos no minoritario) por lo que ha
sido facil evitar ver su discriminacién como un ejemplo del prejuicio; hom-
bres y mujeres estin en constante contacto mutuo, lo que también ha faci-
litado evitar ver los problemas de discriminacién de una forma similar a los
de la discriminacién racial; y, por dltimo, la ideologia masculina dominante
es ampliamente compartida por todos los sectores incluyendo, desde luego,
a la inmensa mayoria de las propias mujeres, algo explicable si recordamos
las palabras de Marx de que en todo tiempo y lugar, las ideas dominantes
son las ideas de la clase dominante. Pero sea como fuere, el caso es que
algo estan cambiando las cosas a este nivel y un reflejo de ello puede verse
en la tercera edicidon del Handbook of Social Psychology (Lindzey y Aron-
son, 1985), que ya dedica un capitulo a estudiar esta problematica (Spence,
Deaux y Helmreich, 1985). Ademas, una parte de los manuales mas recien-
tes de psicologia social también incluyen esta tematica. Tampoco podemos
olvidar el aumento que estd experimentando la publicacién de articulos y
libros sobre este tépico. Pero se trata, en mi opinién, de un cambio que
tiene sus raices en los afios 60, cuando el resurgimiento del feminismo
relanzo el interés por el estudio de las diferencias entre los sexos, los roles
sexuales, etc., hasta el punto de que el citado capitulo de Spence y colabo-
radores ya es incapaz de resumir la gran cantidad de trabajos publicados

sobre estos temas durante los pocos afios anteriores. Y ello no es sino el
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reflejo de los profundos cambios que, tras los 60, estan produciéndose en
la situacién de la mujer y su estatus, como consecuencia de la intervencién
simultanea de factores politicos, tecnologicos, econdémicos y sociologicos. Y
tal cambio por fuerza tendra sus efectos sobre los estereotipos de género (y
al revés también).

El estudio de los estereotipos de género en el sentido del estudio del
impacto que tiene el sexo a que se pertenece sobre la conducta de hombres
y mujeres suele ser considerado desde dos perspectivas: como una variable
de personalidad (cen qué difieren hombres y mujeres?) y como una catego-
ria social (¢en qué medida la gente responde de forma diferente ante hom-
bres y ante mujeres?) (véase Brigham, 1986, capitulo 10). Lo primero nos
interesa menos porque, ademas de haber sido tradicionalmente un tema de
estudio de la psicologfa diferencial, creo que tales diferencias son menores
de lo que se cree y, en todo caso, las que existen solo pueden ser entendi-
das cabalmente desde el origen, indiscutiblemente cultural, de los propios
estereotipos de género.

Psicologia social de los estereotipos de género

En todas las sociedades y culturas conocidas, hombres y mujeres se com-

portan de forma diferente. Estas diferencias entre los sexos varfan de una
sociedad a otra, pero existen casi siempre. Los miembros de ambos sexos se
comportan segun sus roles sexuales. Un rol sexual es una clase de conduc-
tas, intereses y actitudes que una sociedad define como apropiados para un
sexo, pero no para el otro, y que es, por consiguiente, social y cultural, no
biolégico. Cada sociedad define lo que cada miembro de uno u otro sexo
es, lo que debe hacer y cémo debe comportarse. Estas creencias, llamadas
estereotipos sexunales o de género, se refieren a las caracteristicas personales
de las mujeres como un grupo y de los hombres también como un grupo.
Ahora bien, estas creencias y estereotipos pueden cambiar con el tiempo,
como parece estar ocurriendo en los ultimos aflos a causa de una serie de
variables que actian conjuntamente (aumento del nivel cultural de la pobla-
cién, especialmente de la femenina, aumento del nimero de mujeres traba-
jadoras sobre todo de profesionales, empuje del movimiento feminista, fuer-
tes presiones consumistas de los medios de comunicacién hacia las mujeres,
necesidades econdmicas del sistema productivo, etc.). Y aunque creo que
tales cambios son menos importantes de lo que creemos, sin embargo en los
ultimos veinte afios s{ parece haber cambiado la forma como las mujeres se
ven a si mismas, desde contemplar sus vidas desde la éptica casi exclusiva
del matrimonio, la familia, el hogar y los hijos a implicarse también en el
trabajo y los roles fuera de casa y en las realizaciones profesionales. Ello
parece estar influyendo también en los estereotipos de género. De hecho, si
nos fiamos de las encuestas, los estereotipos de género y la discriminacién
de la mujer probablemente han desaparecido, como nos muestran los
siguientes datos que nos proporciona Myers: En 1937, un tercio de los esta-Estereotipos de géner
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tounidenses dijo que estaba dispuesto a votar por una mujer cualificada a
quien su partido nominara para la presidencia; tal porcentaje subid, en
1988, al 90 por 100. En 1967, el 56 por 100 de los estudiantes universitarios
estadounidenses de primer curso estuvieron de acuerdo con este ftem: «Es
mejor que las actividades de las mujeres se limiten al hogar y a la familiay,
veintritrés afios después, en 1990, sélo el 25 por 100 estuvo de acuerdo
(Austin y cols., 1991). En 1970, a la pregunta, «;deben percibir igual sala-
rio las mujeres y los hombres cuando desempefian el mismo trabajor», res-
pondieron afirmativamente mas del 90 por 100 tanto de los hombres como
de las mujeres. «Asi, ¢el sesgo de género se esta extinguiendo con rapidez
en los Estados Unidos?, ¢el movimiento feminista casi ha completado su
trabajo? No. Como sucede con el prejuicio racial, el prejuicio de género
manifiesto estd desapareciendo, pero el sesgo sutil aun persiste» (Myers,
1995, pag. 354). Y es que las cosas parecen ser mds complejas de lo que
reflejan las encuestas. Como dice Myers (1995, pag. 351), «a partir de la
investigacién sobre estereotipos, son indiscutibles dos conclusiones: existen
fuertes estereotipos de género y, como sucede con frecuencia, los miembros
del grupo estereotipado aceptan los estereotipos». De hecho, Mary Jackman
y Mary Senter (1981) encontraron que los estereotipos de género fueron
mucho mids intensos que los estereotipos raciales.

La existencia de un sutil prejuicio de género se deduce claramente de
un interesante estudio de Florence Geis y Joyce J. Walstedt (1983) en el
que mostraron a sus sujetos, estudiantes universitarios, fotografias de «un
grupo de estudiantes graduados que trabajaban como equipo en un pro-
yecto de investigacion», pidiéndoles que adivinaran quién contribufa mas
en el grupo. Pues bien, cuando éste estaba integrado sélo por hombres o
sélo por mujeres, los estudiantes elegian de forma abrumadora a la persona
que estaba en la cabecera de la mesa. Pero cuando el grupo era mixto, si
era un hombre quien ocupaba la cabecera, era elegido nuevamente de
forma abrumadora, pero si era una mujer la que ocupaba la cabecera de la
mesa, entonces por lo general no era elegida. jCada uno de los tres hom-
bres recibié mas votos que las tres mujeres juntas! Y lo que es mas grave,
apenas hubo diferencias en estas apreciaciones entre hombres y mujeres, ni
siquiera entre feministas y no feministas, lo que parece indicar que incluso
las mujeres feministas poseen fuertes, aunque con frecuencia sutiles, estereo-
tipos de género perjudiciales para la mujer (recuérdese el interesante y sor-
prendente caso de Marfa Lejarraga). Asi, cuando les hablo a mis estudian-
tes de psicologia (mayoritariamente mujeres) de un libro interesante
publicado hace unos meses por «Garcian, todos y todas estin pensando en
un «Garcia varény.

Sin embargo, habria que analizar estos cambios con mas detenimiento,
lo que nos llevaria a concluir que tan exagerado es decir que han cambiado
mucho las cosas en los ultimos afios como decir que no han cambiado
nada. Las cosas han cambiado, aunque no tanto como quisiéramos, pero
no han cambiado en todos los aspectos ni para todas las mujeres. Asi, a
nivel de estereotipos (o sea, cambios puramente cognitivos) si existen cam-
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bios importantes, pero también aqui habria que distinguir diferentes aspec-
tos: por ejemplo, muchos dicen creer en la igualdad entre hombres y muje-
res, pero afladen a continuacién que bioldgica y psicologicamente la mujer
estd hecha para criar y cuidar nifios y atender la casa, etc. En cambio, a
nivel conductual hay menos cambios: por ejemplo, los hombres casados
cuyas mujeres poseen un empleo remunerado pasan algo mds de tiempo en
trabajos domésticos que en otras épocas, pero no mucho mas. En efecto,
Robinson y colaboradores encontraron, sorprendentemente, que la canti-
dad de tiempo que un marido emplea en el trabajo doméstico y en cuidar
a los nifios no se relacionaba con el hecho de que su mujer trabajase o no
fuera de casa. Un marido cuya mujer trabajaba 40 horas a la semana fuera
de casa no empleaba mas tiempo en las labores domésticas que un marido
cuya esposa soélo se dedicaba al trabajo de casa. La unica diferencia consis-
tia en que la mujer que trabajaba fuera de casa empleaba menos tiempo en
el trabajo doméstico (alrededor de 28 horas semanales, que sumadas a
las 40 de fuera hacen nada menos que 68 horas de trabajo por semana) que
las que sélo trabajaban en casa (alrededor de 53 horas semanales).

Origen de los estereotipos de género

Como hemos visto, un estereotipo es una generalizacion que hacemos

sobre una persona por su pertenencia a un grupo o a una categorfa social
determinada. Un estereotipo de género es, pues, la generalizacién que
hacemos sobre una persona por el mero hecho de ser hombre o mujer. Por
su parte, Williams y Best (1990a) distinguen entre estereotipos de género
de rol y estereotipos de género de rasgo. De rol son aquellos que incluyen
creencias relativas a la adecuacién general de roles y actividades para hom-
bres y mujeres. De rasgo son aquellos estereotipos compuestos por caracte-
risticas psicologicas o rasgos de conducta que se atribuyen con mayor o
menor frecuencia a hombres o a mujeres. Nuestra tendencia a dividir el
mundo en categorias masculina y femenina no se limita a la percepcién
social o de personas, sino que tal categorlzaaon la extendemos a otras
muchas categorias. Asi, decimos que las mufiecas y utensilios son para que
jueguen las nifias, mientras que las pistolas y los camiones para que jueguen
los nifios; decimos que profesiones como las de camionero o minero son
masculinas, mientras que las de enfermera, secretaria o hilandera son feme-
ninas.

Esta distincién entre hombre y mujer es un principio universal de

organizaciéon en todas las sociedades humanas. En la infancia se espera
que nifios y nifias aprendan diferentes habilidades y desarrollen diferen-
tes personalidades. De mayores, hombres y mujeres asumen roles dife-
rentes unidos a su sexo como esposo o esposa, madre o padre. Las cul-
turas varfan en lo que definen exactamente como masculino o femenino y
en el grado en que acentuan las diferencias o similitudes sexuales. Pero la
utilizacion del sexo para estructurar al menos ciertos elementos de la vida
social ha sido basico (Sears y cols., 1985, pag. 433).
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¢Qué importancia tienen los estereotipos de género sobre la situacion
social de la mujer? O dicho de otra manera, ;por qué persisten los estereo-
tipos de género y sus caracteristicas definitorias a pesar de los profundos
cambios que a lo largo de las ultimas décadas estan afectando a las mujeres
(incorporacién masiva al ambito educativo, incluyendo la universidad,
incorporacién al mundo del trabajo fuera de casa, etc.)? (véanse algunas
interesantes reflexiones sobre este asunto en Amelia Valcarcel, 1997). Hay
que partir de un hecho evidente y es que, aunque con algunas diferencias,
en general el contenido de los estereotipos sexuales es similar en los dife-
rentes paises y culturas, con muy pocas excepciones, como encontraron
Williams y Best (1990a, 1990b) en varias decenas de paifses diferentes.
¢A qué se debe ello? Personalmente no creo que la explicacién pueda ser
en términos biol6gicos. En cuanto a la explicacién sociobiologica, aunque
atractiva, la creo poco «social» y exageradamente biologicista. No creo que
la cultura esté al servicio de «metas bioldgicas». ¢Cémo explicar, pues, esa
relativa uniformidad a través de las culturas? Williams y Best nos propot-
cionan una explicacién transcultural perfectamente plausible y convincente,
sin tener que acudir a factores exclusivamente biolégicos que siempre con-
llevan inevitables y peligrosos riesgos. En concreto, estos autores sugieren
que tal acuerdo transcultural resulta de una combinacién de factores biold-
gicos, funciones sociales, asignaciones de rol sexual, expectativas y justifi-
caciones: las mujeres suelen dedicarse al cuidado de los nifios, sobre todo
de los mas pequefios; los hombres generalmente son mas fuertes muscular-
mente, mas activos y, quiza, también mds agresivos que las mujeres.
A causa de diferencias biol6gicas la mayoria de los grupos creyeron social-
mente eficiente asignar a sus mujeres el cuidado de los nifios y otras fun-
ciones domésticas, mientras que a los hombres se les asignaba otras tareas,
como por ejemplo las de defensa o caza. Probablemente todo ello provino,
en un principio, de un par de diferencias, claramente biolégicas, entre
hombres y mujeres: la principal consistia en que eran las mujeres, y solo
ellas, las que quedaban embarazadas, daban a luz y tenfan que amamantar
a las crias, lo que las llevo, indefectiblemente, a dedicarse al cuidado de los
nifios, al menos de los mas pequefios; la segunda, menos importante pero
que también jugd su papel, era la mayor fortaleza muscular de los hombres,
lo que les pudo llevar a tareas que exigian fuerza como la caza o la guerra.
Y de ahi provino todo lo demas. Las mujeres comenzaron a dedicarse a
tareas que fueran compatibles con sus funciones de maternidad (por ejem-
plo, las tareas domésticas o el cuidado del pequefio huerto familiar), mien-
tras que los hombres podian dedicarse a tareas que exigian desplazarse
lejos de casa, como la caza al principio, o el pastoreo después. Pronto,
tanto mujeres como hombres necesitaron racionalizar tal situacion y con-
vencerse de que ése era el «orden natural de las cosasy, lo que irfa influ-
yendo en el autoconcepto de cada mujer y de cada hombre. Es decir, que
hechas esas asignaciones, era adaptativo creer que las mujeres son «por
naturaleza» afectivas, sensibles y simpaticas, y los hombres aventureros,
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servirfan como normas para la conducta de hombres y mujeres adultos y
proporcionarian modelos para la socializaciéon tanto de chicos como de chi-
cas en sus roles de género. En definitiva, Williams y Best articulan su res-
puesta en torno a estos cuatro puntos: 1) A lo largo de la historia, hombres
y mujeres han realizado roles diferentes en la sociedad por lo que respecta
a las ocupaciones fuera de casa, el trabajo del hogar y las actividades de
ocio, entre otras; 2) Estas diferencias se suelen achacar a diferencias en las
caracteristicas psicolégicas de hombres y mujeres; 3) Si se acepta esta expli-
cacién, lo mas probable es que se mantenga la desigual distribucion de
roles; y 4) Agentes socializadores como padres y maestros trataran de
forma diferencial a hombres y a mujeres, con lo que se fomenta de forma
intensiva el rol que se considera tipico de hombres y de mujeres.

Tal explicacién puede ser complementada afiadiendo otras variables
como las siguientes: 1) En las sociedades modernas actuales, el papel de la
televisién a la hora de formar o mantener los estereotipos de género es fun-
damental. Asi, McArthur y Resko encontraron que en la publicidad televi-
siva el 70 por 100 de los hombres que aparecian lo hacfan en el papel de
expertos, mientras que el 86 por 100 de las mujeres lo hacian en el papel
de consumidoras o clientes del producto. Pocas veces salian mujeres como
expertos u hombres como consumidores; 2) también en las obras de arte,
incluso en las de arte moderno, los hombres suelen aparecer en trabajos
profesionales o militares, mientras que las mujeres lo hacen como amas de
casa 0 como cuidadoras de nifios. Lo mismo podriamos decir de libros,
periddicos, peliculas de cine, etc. y, sobre todo, por la importancia sociali-
zadora que tienen aun hoy dia pero principalmente en épocas pasadas, los
cuentos (la nifia, metida en casa, esperando a su Principe Azul, etc);
3) igualmente, la literatura psicolégica ha dado una imagen mds desfavora-
ble de la mujer que del hombre, insistiendo, por ejemplo la psicologia dife-
rencial, en la menor inteligencia de las mujeres, hasta el punto de que,
incluso hoy dia, los test de inteligencia y de aptitudes suelen tener una
baremacién diferentes para hombres y para mujeres (mas baja para éstas).
No creo que sea por azar el que con frecuencia los datos favorables a la
mujer, o incluso los no desfavorables, sean encontrados precisamente por
psicologos progresistas y casi siempre de sexo femenino (Anastasi, Tyler,
Maccoby, etc.); 4) tampoco habria que olvidar el papel que la Iglesia Cat6-
lica ha desempefiado en la creacién de estereotipos negativos hacia las
mujeres y en su ulterior discriminacién. De hecho, en uno de sus concilios
lleg6 a discutir si la mujer tenfa o no tenia alma, o, por no poner sino dos
ejemplos, durante varios siglos el término «bruja» fue identificado con el
sexo femenino, y ya en la Biblia aparece la mujer como la causa de la des-
gracia del hombre, ademds de no ser sino un mero apéndice suyo («la cos-
tilla de Adan»); 5) finalmente, tenemos que afiadir una ultima variable real-
mente crucial: las diferencias de estatus entre hombres y mujeres que se
derivan de la divisién del trabajo que, en casi todas las sociedades, existe
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la mujer en la esfera privada (en el ambito familiar y doméstico). Ademas,
el hombre suele ejercer un trabajo de valor de intercambio (productos que
se pueden comprar y vender), lo que posee un alto estatus en nuestra
sociedad, mientras que la mujer ejerce mas bien un trabajo con valor de uso
(beneficios y servicios para ser consumidos inmediatamente por la familia),
que posee un menor estatus. Incluso cuando la mujer comienza a salir a
trabajar fuera de casa sigue haciéndolo mayoritariamente en el sector de
servicios (maestra, enfermera, camarera, etc.). «De esta manera, el trabajo
de la mujer se ejerce en privado y posee poca recompensa material. En
cambio, comerciar e intercambiar lleva a los hombres a la esfera publica y
produce recompensas materiales. Estatus mas altos estin asociados con la
visibilidad publica y, particularmente, con el trabajo que tiene recompensas
materiales» (Stephan y Stephan, 1985, pag. 132). De hecho, en las socieda-
des de cazadores y recolectores, en las que las mujeres producian entre
el 60 y el 80 por 100 del suministro de comida, el estatus relativo de hom-
bres y mujeres era aproximadamente igual. Los hombres se dedicaban a
cazar y las mujeres a la recoleccion de frutas, verduras, etc., ya que estas
tareas podian realizarse cerca de la casa y asi la mujer podia compaginarlas
con el cuidado de los nifios, mientras que para cazar habia que alejarse de
la casa y, por tanto, de los nifios. Pero tales sociedades fueron evolucio-
nando hacia las sociedades ganaderas y agricolas. Mientras que en las gana-
deras, que eran una continuaciéon de las cazadoras, los hombres siguieron
manteniendo la primacia y controlando los ganados, a causa de este control
de los recursos, en las agricolas, aunque las mujeres siguieron teniendo un
papel econémico 1rnportante la agricultura fue alcanzando mayores dimen-
siones, necesité mas tiempo y utilizé animales para trabajar los campos, con
lo que fue apartando cada vez mas a la mujer, y fueron los hombres los que
controlaron los recursos también en estas sociedades. «Por primera vez en
la historia, las mujeres eran econémicamente dependientes del hombre,
dependencia que las llevé a un mas bajo estatus» (Stephan y Stephan,
1985, pag. 132). Por otra parte, en las sociedades industriales, el estatus de
la mujer esta estrechamente relacionado con su participaciéon en el mundo
laboral, participacién que en un principio era escasisima y su estatus muy
bajo, pero que en los ultimos afios estd incrementandose, a menudo por
razones puramente demograficas y econdémicas (por ejemplo en la URSS
tras la Segunda Guerra Mundial) con lo que estd aumentando también su
estatus.

En suma, pues, es el desempefio de los roles sociales, a diferentes nive-
les, el principal factor etiolégico de los estereotipos sexuales. En efecto, las
mujeres y los hombres ocupan posiciones sociales diferentes en las naciones
modernas, y lo que es mas importante, los sexos son diferencialmente dis-
tribuidos entre los roles de trabajo doméstico, de bajo estatus, y los
empleos profesionales, de mas alto estatus. Por ejemplo, las mujeres poseen
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trabajar en el hogar, incluso en el caso de que también trabajen fuera. Y las
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posiciones de bajo estatus en las organizaciones. A causa de esta diferen-
clacién socioeconémica, mujeres y hombres suelen interactuar ocupando
roles que difieren en responsabilidad doméstica y econémica (mientras que
la mujer se ocupa de las tareas domésticas, el hombre se encarga del sostén
econémico de la familia) y en estatus y poder, con grandes ventajas para el
hombre en ambos aspectos. Todo ello influye en la imagen de hombres y
mujeres, produciendo una tendencia a identificar a los hombres con los
ricos, los intelectuales, los artistas, etc., y a las mujeres con la pobreza y la
ignorancia (a veces se llega incluso a hablar de la «feminizacién de la
pobrezay). En consecuencia, no deberfa extraflarnos que se haya encon-
trado que los estudios sobre estereotipos sexuales muestren consistente-
mente que en general las mujeres son vistas como generosas y desinteresa-
das, preocupadas por el bienestar de otras personas, y los hombres son
vistos como particularmente autoasertivos e interesados en la manipulacién
de su ambiente. Como vemos, estas creencias no hacen sino reflejar la dife-
renciacién socioeconémica de los sexos. Pero, a la vez, contribuyen a su
creacion.

Como consecuencia de todo lo anterior, creo que podemos afirmar que
los estereotipos de género asi como las diferencias entre los sexos son en su
gran mayoria producidos culturalmente. Y existen muchas pruebas de ello
(véase, por ejemplo, Anastasi, 1973, pags. 426 y sigs.): Ya en el siglo 111,
Ateneo escribfa: «;Quién oy6 jamas decir que una mujer fuera cocinerar»
Por su parte, M. Mead (1935) nos recuerda la creencia de los Manus de
que sélo los hombres disfrutan jugando con los nifios, o la prohibicién de
los Toda de que la mujer realizara trabajos domésticos, por considerarlos
como demasiado sagrados para ella, etc. Ademas, en la historia de nuestra
cultura se pueden encontrar otros ejemplos, como el hecho de que la
mayoria de los escritores sobre la historia social de la Edad Media insistan
en el «caracter masculino» de las mujeres medievales. Asi Garreau, escri-
biendo sobre la Francia de la época de las cruzadas, decia: «Un rasgo par-
ticular de esta época es el gran parecido entre los modales de hombres y
mujeres. La norma de que tales y cuales sentimientos y actos estin permiti-
dos a un sexo y prohibidos para el otro no parece muy clara. Los hombres
tenfan derecho a deshacerse en lagrimas, y las mujeres a hablar sin mucha
modestia... Si nos fijamos en su nivel intelectual, las mujeres son claramente
superiores; mas serias y mas sutiles» (véase la interesantisima Historia de las
mujeres, editado por Duby y Perrot, 1994, en cinco gruesos volumenes).

Afnadamos otros dos ejemplos culturales: se ha argumentado, por ejem-
plo, que las nifias juegan a las mufiecas a causa de un naciente «impulso
maternal», o de algun interés analogo innato, o rasgo emocional caracterfs-
tico de su sexo. La ausencia casi total de este tipo de juego entre los nifios
se ha considerado, de acuerdo con ello, como indicio de una diversificacién
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dad, como se deduce de los estudios de M. Mead en la isla Manu, en

Nueva Guinea, donde las mufiecas eran desconocidas. Pero cuando por
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no las nifias, los que las aceptaron como mufiecas, y jugaban con ellas arru-
llandolas y desplegando para con ellas una conducta tipicamente maternal.
La razén de ello era tan evidente como el hecho de que en nuestra socie-
dad ocurra justamente lo contrario: entre los Manus, y debido a la tradi-
cional divisién del trabajo, las mujeres estan ocupadas durante todo el dia
con sus muchos y variados quehaceres, mientras que los hombres tienen
mucho mas tiempo libre entre sus actividades de caza y pesca. Como con-
secuencia de ello es el padre el que atiende a los nifios y juega con ellos.
Igualmente clara se observa la causacién cultural de este tipo de conductas
en la descripcién que nos proporcioné Mead (1935) de las caracteristicas
emocionales tradicionales de tres sociedades primitivas de Nueva Guinea:
los tres grupos contrastan fuertemente en cuanto al patrén de la persona-
lidad masculina y femenina. Asi, entre los Arapesh, hombres y mujeres
desplegaban caracteristicas emocionales que en nuestra sociedad se
hubieran calificado como claramente femeninas (entre ellos se instrufa a
ambos sexos para que fueran cooperativos, agradables, amistosos, no
competitivos y sensibles a las necesidades de los demas). Por su parte los
Mundugumur presentaban un cuadro completamente opuesto: hombres y
mujeres eran violentos, agresivos, indisciplinados y competidores, y dis-
frutaban con la lucha. Sin embargo, entre los Tchambuli existia una
inversién total de las conductas tipicas de los sexos de nuestra sociedad.
Entre ellos quienes ostentaban el poder eran las mujeres, ya que eran
ellas las responsables de la pesca y de la manufactura de los mosquiteros,
que constituian los principales articulos de comercio para la tribu. En
cambio, los hombres se ocupaban predominantemente de tareas artisticas
y empresas no utilitarias, siendo en su mayoria diestros en la danza,
escultura, pintura y otras artes. En cuanto a la personalidad, las mujeres
eran impersonales, practicas y eficientes, mientras que los hombres eran
graciosos, artisticos, emocionalmente sumisos, timidos y sensibles a las
opiniones de los demas.

Finalmente, aunque sin duda lo que mas debe interesarnos y preocu-
parnos de este asunto son las consecuencias que para las mujeres tiene el
sexismo (discriminacién laboral de la mujer, hostigamiento sexual, malos
tratos por parte del marido, etc.), sin embargo, también debemos tener en
cuenta que los estereotipos sexuales tienen serias consecuencias también
para el varén. En efecto, éste, por su rol, es quien debe ser el principal
apoyo econémico de la familia lo que conlleva que, por ejemplo, el desem-
pleo posea efectos psicoldgicos y psicosociales mas graves para él que para
la mujer; en segundo lugar, no puede estar con la familia tanto tiempo
como la mujer, ni tanto como €l quisiera. Otro costo es no poder admitir
su propia debilidad, de forma que tiene que estar continuamente demos-



trando su valor y su fuerza (no puede llorar, etc.), lo que implica que en

momentos dificiles o de debilidad sus problemas psicolégicos y psicosocia-

les seran mayores que en la mujer. En suma, «hemos visto que nuestros

actuales estereotipos sexuales les salen muy caros tanto a los hombres
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sus sentimientos. A las mujeres les supone costos econdémicos y emociona-
les» (Stephan y Stephan, 1985, pag. 131).

Lenguaje y discriminacién de las mujeres

El sexismo puede ser definido como «cualquier actitud, accién o estruc-

tura institucional que subordina a una persona a causa de su sexo» (Brig-
ham, 1986, pag. 319). En este sentido, es algo similar al racismo, pero ain
mas sutil, pues las creencias y valores que le apoyan no son sino una parte
de la sociedad de tal forma que una gran parte de la gente ni siquiera se
imagina que pueda ser de otra manera. Se trata, pues, de una «ideologia
inconsciente». Y esa ideologia se aprende a través del proceso de socializa-
cién como ya hemos dicho (familia, escuela y medios de comunicacion,
principalmente), hasta el punto de que el propio lenguaje ha llegado a ser
profundamente sexista, como veremos a continuacién. Pero la lengua no
hace sino reflejar el pensamiento de quienes la hablan, no es sino una
forma de organizar la descripciéon de los fendémenos vitales cotidianos, y
por tanto no es sino un reflejo de una forma de vivir, de pensar, de actuar,
etcétera Pero, a su vez, el lenguaje modifica la percepcién de la realidad
social e incluso modifica la realidad misma. El idioma, en definitiva, es cre-
ado por la cultura y la sociedad, pero también ¢l las crea a ellas también.
En el tema que nos ocupa, el lenguaje refleja los estereotipos, pero también
los determina y facilita la discriminacién. De ahi que una forma de mejorar
la situacién de la mujer en nuestra sociedad consistirfa en modificar el len-
guaje, cosa harto dificil. Por ejemplo, suele hablarse de trabajo sélo cuando
éste es remunerado, de tal forma que el trabajo del hogar que ocupa a
muchos millones de mujeres durante 12, 15 o mas horas al dfa no se llama
trabajo. Y asi, se dice: «mi mujer no trabaja», cuando probablemente tra-
baja mas horas que su marido. Esta forma de hablar contribuye a mantener
la idea de la mujer como dependiente econémica y socialmente del marido
que es «el que trabajax.

De hecho, el lenguaje es un producto cultural heredado de las genera-
ciones anteriores, y como todas ellas eran sexistas, no es de extrafiar que el
lenguaje refleje ese sexismo, como en estos casos (Garcfa Meseguer, 1984):

1) Fendmenos sexistas de cardcter léxico: en el nivel léxico pueden
saflalarse los siguientes fenémenos sexistas: @) tratamiento de cortesia para
mujer (seflora/seflorita) fundados en el tipo de relaciéon que tiene con el
varén, a diferencia del hombre al que se aplica el tratamiento de sesior



independientemente de su estado civil. En el fondo, ello no es sino el

reflejo de una creencia cultural segin la cual la personalidad le viene al

varén por si mismo y sus méritos, mientras que a la mujer le viene a través

de su relacién con el vardn; &) existencia de expresiones aparentemente

duales, en menosprecio de la mujer (hombre publico, mu]er publica, etc.);

¢) proliferacién de voces que connotan insulto para mujer, sin que existanEstereotipos de géner
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voces correlativas para vardn (mujerzuela, arpia, mala pécora, etc.);
d) ausencia de vocablos aplicables a la mujer para referirse a cualidades
humanas que la cultura heredada reserva tan sélo a los varones (hombria,
hombre de bien, geltilhombre, caballerosidad, etc.) con las implicaciones que
ello tiene; ¢) asociaciones lingiifsticas que superponen a la idea mujer otras
tales como debilidad, pasividad, curiosidad, infantilismo, etc. (sexo débil, las
mujeres y los nifios primero, afeminamiento, etc.); /) ocupacién de vocablos
normales que podrian aplicarse a la mujer pero que ya tienen otro signifi-
cado, peyorativo o de rango inferior. Es un fenémeno relacionado con el
b) anteriormente reseflado (secretaria/secretario; modista/modisto, etc.);
g) nombres propios de mujer con desinencia en diminutivo, derivados de
nombre de varén (Leopoldo/Leopoldina; Alberto/Albertina; Ernesto/Ernes-
tina, etc.), lo que connota debilidad, dependencia, necesidad de proteccion,
infantilismo; etc.

2)  Fendmenos sexistas de cardcter estructural: en los idiomas suele
haber, se dice que por «economia linglifsticay, términos dominantes y tér-
minos dominados. Asi, en dia/noche, el dominante es dia de tal forma que
se llama dia al conjunto de ambos, en tierra/mar el dominante es fierra, tér-
mino que también designa al conjunto de ambos. En esta linea va el hecho
de que estadounidense y americano se utilicen a menudo como sinénimos.
Lo mismo ocurre en el ambito del género: hombre/mujer, hijo/hija,
padre/madre, hermano/hermana, etc., donde los términos dominantes son
siempre los masculinos. Es decir, como afirma Garcia Meseguer, cuando se
trata de personas es siempre el género masculino el que domina sobre el
femenino. Y como se da por hecho que existe una relacién intima e indis-
cutible entre género gramatical y sexo, el resultado es que los hablantes
poseen una tendencia subyacente, no concienciada, a identificar lo mascu-
lino con lo total, con lo genérico, con lo que es norma, y lo femenino con
lo parcial, con lo especifico, con lo que es excepcién a la norma. Y asi se
dice que el hombre inventd la rueda, que el hombre aparecié en la tierra
hace tantos millones de afios, etc. Ademas, los plurales que encierran tanto
a hombres como a mujeres se dicen siempre en masculino, incluso aunque
el conjunto se componga de mil mujeres y un solo hombre: los psicélogos
clinicos espafioles, los maestros de educaciéon especial, los maestros de pre-
escolar, etc. (incluso cuando, como en estos casos, la mayoria son mujeres).

Conclusién



En parte, las conclusiones de este capitulo deberian ser similares a las

del anterior. Tanto los estereotipos como los prejuicios son dificiles de cam-

biat, fundamentalmente porque estin cumpliendo algunas funciones impot-

tantes. Como escribia Huici (1984, pag. 589), la cuestion que mas me inte-

resa aqui es el grado en que ambos sexos aceptan los estereotipos sexuales

y forman parte de sus autoconceptos con lo que su influencia sobre la con-

ducta de hombres y mujeres es enorme. Ello se entiende mejor analizando262
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las funciones tanto individuales como sociales de los estereotipos sexuales.
Como nos recuerda esta misma autora, los procesos psicosociales nunca
tienen lugar en un vacio social, y tampoco los estereotipos sexuales, de
forma que los estereotipos en general, y los de género en particular, poseen
importantes elementos cognitivos, pero poseen también unos componentes
sociales no menos importantes. En general, los estereotipos sexuales, aun-
que no solo ellos, se mantienen porque sirven para «explicar» e incluso jus-
tificar la discriminacién hacia la mujer (o hacia otros exogrupos) en
muchos sectores sociales (en la familia, en el mundo laboral, etc.). Y, en
todo caso, son indiscutiblemente culturales. De hecho, desde la infancia,
nifios y nifias son educados en subculturas distintas, recibiendo un trato
diferencial en una gran multiplicidad de formas de los padres, otros adul-
tos, compafieros de juego, etc. Las personalidades de los propios padres
(padre y madre) son por si mismas importantes factores en el desarrollo de
los conceptos que el nifio adquiera de los papeles de los sexos. Y sin olvi-
dar, obviamente, el papel que los modelos masculinos y femeninos estin
desempefiando hoy dia en la socializacién y en la formacién de los roles
sexuales (cine, television, etc.). Y es que adoptemos la teorfa que adopte-
mos, tres son las grandes instancias ambientales de socializacién sexual: la
familia, la escuela y los medios de comunicacién, de tal forma que hombres
y mujeres son socializados para tener personalidades y conductas diferen-
tes, de forma que lo que si serfa sorprendente es que luego no fueran dife-
rentes en personalidad, en rasgos psicolégicos y en conducta. Por dltimo,
debemos recordar que, aunque tal vez menos de lo que a muchos/as nos
gustaria, algo si estan cambiando las cosas en este campo. «Hoy dia nues-
tra sociedad se encuentra en una etapa de transicién en nuestro trata-
miento de los roles sociales y en la socializaciéon en los roles sexuales»
(Brigham, 1986, pag. 346): las mujeres dedican cada vez menos tiempo al
trabajo de casa, aunque todavia dedican demasiado, y al cuidado de los
nifios, y los hombres un poco mas; la gente cada vez se casa mas tardia-
mente y ademas dejan pasar varios afios para tener su primer hijo o no lo
tienen nunca; las mujeres usan cada vez mas métodos anticonceptivos, lo
que les da sin duda una mayor libertad en el campo sexual, etc. «Sin
embargo, todavia existen fuertes diferencias en poder social. Incluso en
culturas en las que se hace un fuerte hincapié en la igualdad y en las que
la mayorfa de las mujeres trabajan, como la URSS, China o Israel, son evi-
dentes fuertes diferencias entre hombres y mujeres en cuanto a poder»



(Brigham, 1986, pag. 347). Ciertamente, en nuestro pais son cada vez mas
las mujeres que trabajan fuera de casa, pero scuantas de ellas al trabajar
también fuera, en lugar de liberarse, se esclavizan doblemente? Evidente-
mente, con esto no quisiera sugerir que no salgan fuera a trabajar, sino jus-
tamente todo lo contrario.
Por ultimo, terminemos recordando que los psicélogos estudian el tema
de los estereotipos de género y la discriminacién de la mujer mirando gene-
ralmente fuera (a las mujeres no se las admite en el ejército de la mayoria
de los paises, problemas en HUNOSA por la incorporacion de mujeresEstereotipos de géne
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mineras, escasa representacién femenina en la politica, etc.). Sin embargo,
no estarfa en absoluto de mas mirar dentro de la propia psicologia. Por
ejemplo, en Espafia la psicologia es una profesiéon «femenina» por el por-
centaje relativo de hombres y mujeres que la estudian (aproximadamente
un 70 por 100 de mujeres frente a un 30 por 100 de hombres) y sin
embargo, los catedriticos de Universidad de Psicologia son mayoritaria-
mente hombres, los presidentes de colegios regionales de psicélogos tam-
bién, etc. (véase una ampliacién en Ovejero, 1988b, pags. 82 y sigs.).
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