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Capitulo 1. Introduccién a la psicologia social

CAP{TULO 1 )
INTRODUCCION A LA PSICOLOGIA SOCIAL
Sonia Agut

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

2. CONTENIDOS BASICOS
21. zQué es la Psicologia? Metas
2.2. Areas de especializacion de la Psicologia modema
2.2.1. Psicologia basica
2.2 2. Psicologia aplicada
2.3. ¢ Qué sabemos del comportamiento de las personas?
2.4. Psicologia social: qué es, principios basicos y aplicaciones
2.5. El sentido de enseiiar Psicologia social en la Diplomatura de
Educacion social

3. EJERCICIOS PRACTICOS

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
5. TERMINOS CLAVE

6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

a. Estudiar qué es la Psicologia, cuales son sus metas y sus diferentes areas
de especializacion en la actualidad.

b. Comprender que la Psicologia es una ciencia y que, por tanto, no es
palabreria, ni sentido coman.

c. Repasar los principales resultados de fa investigacién cientifica en el campo
de la Psicologia a lo largo de su historia, a fin de conocer mejor el comportamiento
humano en toda su complejidad.

d. Profundizar en la disciplina de la Psicologia Social y en las distintas
aproximaciones a su definicion y estudio.

e. Comprender qué puede aportar la Psicologia Social a la formacién de los
diplomado/as en Educacion Social.
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2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. ;Qué es la Psicologia? Metas

Actualmente, la Psicologia no se limita al “estudio del alma” como propuso
Avistoteles, sino que se define como la ciencia de Ja conducta y los procesos
mentales.

La Psicologia es una ciencia porque se basa en una observacion que es
rigurosa y controlada, al igual que el resto de ciencias. En tanto que ciencia, evalua
las ideas sobre la base de una observacion cuidadosa y un andlisis riguroso. Acoge
las impresiones y las teorias plausibles y las pone a prueba. Si una teoria funciona,
es decir, si los datos demuestran sus predicciones, se acepta la teoria. Si las
predicciones fallan, se rechaza o se revisa la feoria. La ciencia de la Psicologia
estudia las conductas. Estas son las acciones manifiestas que pueden ser
observadas facilmente por otras personas (p.e. correr, gritar) y también se interesa
por los procesos mentales, que son los pensamientos privados, las emociones, los
sentimientos, las creencias y los motivos que otras personas no pueden observar
directamente (p.e. miedo a subir en un ascensor) (Myers, 1999).

Etimolégicamente:

PSICO LOGIA

" psykhé” | + “logos”

alma tratado
de

Definicion:

La Psicologia es ia ciencia que
estudia la conductsd y los
proc menfales

Capitulo 1. Introduccién a Ia psicologia social

Metas de ia Psicologia

Los psicologos estudian a las personas empleando el método cientifico.

Segun Lahey (1999), las metas de este esfuerzo cientifico son:

A LA D A A N R\

Describir con precision y de forma
completa los fendomenos
psicologicos.

Ha de basarse en observaciones
metédicas y que sean ampliamente
objetivas y no subjetivamente
selectivas.

Forma de
conocimiento
basada en la
Acciones observacion Actividades
humanas sistematica. psicologicas
directamente privadas que
observables y incluyen pensar,
mensurables. percibir, sentir.

N B

Comprender. Saber explicar la
conducta y los procesos mentales
con precision y de forma completa.
Esto es, mostrar las condiciones
bajo las cuales surge un
acontecimiento (causas).

Predecir. Pronosticar el
comportamiento futuro de las
personas de forma fiable y valida.
No tiene nada que ver con
"adivinar” el futuro, en el sentido
corriente def término.

Influir en la conducta y los
procesos mentales. La Psicologia |
no cumpliria del todo su propésito si [

no fuera capaz de influir

intencionalmente en el
comportamiento de las personas de
forma positiva.

R T L

i

~

MEJORAR LA CALIDAD
DE VIDA DE LAS
PERSONAS
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2.2. Areas de especializacién de {a Psicologia moderna

PSICO

.: PSICOLOGIA BASICA

' Psicologia biologica
. Sensacion y percepcion
Aprendizaje y memoria
Psicologia evolutiva
Psicologia cognitiva
Motivacion y emocion
Psicologia de la
. personalidad .
4, Psicologia social i
" Psicologia sociocultural

A tldrna sl

LOGIA

. Psicologia clinica

* . fisica y del deporte

gl drogodependencias

PSICOLOGIA APLICADA

Psicologia del trabajo y de |
las organizaciones §
Psicologia educativa
Psicologia de la salud
Psicologia de la actividad

. Psicologia de las

Psicologia de la

intervencién social
Psicologia juridica S
Psicologia del traficoyde .
la seguridad

W

A continuacion describimos brevemente las distintas areas de especializacion
de la Psicologia basica y aplicada, partiendo de la clasificacion elaborada por Lahey

(1999) y de las aportaciones del Colegio Oficial de Psicologos de Espaia (1998).

2.2.1. Psicologia basica

Psicologia biol6gica >

Areas del cerebro implicadas en
los procesos psicologicos.
Influencia de ia herencia.
Impacto de las drogas en el
sistema nervioso central.

Papel de las hormonas en la
regulacion de la conducta.

Sensacion y percepcion >

Funcionamiento de los drganos
sensoriales.

Interpretacion de la informacion
sensorial en el cerebro.
Influencia de los factores
individuales en la percepcion.

Aprendizaje y memoria ——————p

Capiltulo 1. Introduccién a la psicologia social

Cambios relativamente
permanente en la conducta o en
la probabilidad de que ésta se
realice, como producto de la
experiencia.

Procesamiento, recuerdo y no
olvido de la informacion.

Psicologia evolutiva

Cambios que se producen en las
personas a lo largo del ciclo vital,
desde el nacimiento hasta la
muerte.

Psicologia cognitiva

Procesos mentales superiores (el
pensamiento, el lenguaje, la
solucién de problemas, el
conocimiento, el razonamiento, el
juicio, la toma de decisiones, etc).

Motivacion y emocion

Necesidades y estados que
activan y dirigen las conductas de
las personas.

Naturaleza de los sentimientos y
los estados de animo que influyen
en la experiencia humana.

Psicologia de la Personalidad —T

Consistencia y cambios que se
observan en el comportamiento
de una persona a lo largo del
tiempo.

Rasgos individuales que
diferencian el comportamiento de
una persona del de las demas
ante una misma situacion.

Psicologia social g

Como las personas construyen la
realidad social.

Coémo los demas influyen en los
pensamientos, sentimientos y
acciones de las personas.

El papel de diferentes factores en
estos procesos.
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Psicologia sociocultural -——ﬁ

Variables que introducen
diferencias en los seres humanos:
factores étnicos y culturales,
identidad de género, orientacion
sexual, etc.

2.2.2. Psicologia aplicada

Psicologia clinica —P

Estudio, diagnéstico y tratamiento
de problemas, desde las crisis de
la vida cotidiana, hasta los
comportamientos anormales.

Psicologia del trabajo
v de las organizaciones ——

Adecuacion de los empleados a
sus puestos de trabajo, formacion
y motivacion de los trabajadores,
fomento de la satisfaccion laboral,
y las buenas relaciones entre los
miembros de la organizacion, etc.

Psicologia educativa >

Aprendizaje de los niftos/as en
las aulas.

Creacion de pruebas psicologicas
y de conocimientos.
Asesoramiento a profesores y a
alumnos.

Evaluacion de los nifios/as que
requieren programas educativos
especiales.

Psicologia de la salud ——p

Relacion existente entre los
factores psicolégicos y las
dolencias fisicas o enfermedades.
Presiones, conflictos o
dificultades que pueden deteriorar
la salud, prevencién de
problemas de salud.

Capitulo 1. Introduccién a la psicologia social

Psicologia de la actividad fisica —p|
del deporte

Comportamiento de las personas
en el ambito de la actividad fisica
y del deporte.

Intervencioén: gestion y
planificacién de programas,
atencion directa a
drogodependientes, prevencion e
intervencioén en la comunidad,
formacioén e investigacion.

Psicologia >
de las drogodependencias
Psicologia 5

de la intervencion social

Problemas de las interacciones
personales en sus diversos
contextos sociales.

Ambitos de actuacion: la familia,
la infancia, la comunidad, la
tercera edad, las mujeres, la
juventud, las minorias sociales,
los inmigrantes, etc.

Psicologia juridica >

Estudio, explicacién, promocion,
evaluacién, asesoramiento y/o
tratamiento de los fenémenos
psicoldgicos que inciden en la
conducta legal de las personas.
Psicologia aplicada a: tribunales,
delincuencia, ambito judicial,
fuerzas armadas, etc.

Psicologia del trafico »
y de la seguridad.

Trafico, transporte y seguridad
vial.

Reconocimiento psicolégico de
personas para la obtencion del
camet de conducir o el desarrollo
de actividades de riesgo.
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2.3. ;Qué sabemos del comportamiento de las personas? 2.4. Psicologia social: qué es, principios béasicos y aplicaciones
Forman parte del "nacleo” de la Psicologia social, cuestiones como las

; i 1 n independencia de sus
Todos los profesionales de la Psicologia, co pe siguientes:

i i itari e una serie de ideas o conjeturas con . . . .
op?tr;tat;: |one:(,)bcr2ﬂ|\: %f::,;ﬂgg:r,',t:&g‘lgg" del ser humano, que podemos resumir éSon tan lmportante§ las primeras impresiones como la gente cree? .
Fielia Dase ) ¢Cuéles son las mejores formas de influir en los otros para que cambien sus
del siguiente modo: actitudes o sus conductas?
¢Los grupos toman mejores decisiones que los individuos por separado?
¢ Se pueden eliminar los prejuicios?

Podemos encontrar diferentes definiciones de Psicologia social:

BARON Y BYRNE (1998) SMITH Y MACKIE (1997) |
Es un campo cientifico que intenta Es el estudio cientifico de los efectos |
comprender la naturaleza y las causas de los procesos sociales y cognitivos 'd
de los sentimientos, los pensamientos y sobre el modo en que los individuos |
it las acciones individuales en situaciones perciben, influyen y se relacionan
TR BN sociales. unos con otros. Todo esto con el
SR Tiene en cuenta que estos objetivo de ayudamos a resolver
sentimientos, pensamientos y acciones importantes problemas sociales.
estan influidas por factores '
medioambientales, culturales, MYERS (1995)
cognitivos y biolégicos. * Es el estudio cientifico de la w
manera en que las personas piensan
unas de otras, se influyen y se ‘ '
relacionan entre si. Ik

et dbta | N _
S S R Figura 1.1. Los principios basicos de la Psicologia social |

CONSTRUCCION DE

:l
|
INFLUENCIA SOCIAL
LA REALIDAD

Fuente: Elaboracién propia ‘
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« EJEMPLOS: I
Control y depresion. I
Intimidad, apoyo social y salud. ”

Figura 1.2. La relacién de la Psicologia social con otras disciplinas

SOCIOLOGIA Y PSICOLOGIA SOCIAL

Los individuos en grupo

Deteccion del engario. .
Influencia de la minoria en el jurado. '

« EJEMPLOS: ' - |

PSICOLOGIA
SOCIAL

kEtecto de los
sucesos grupales en
los individuos

SOCIOLOGIA

« EJEMPLOS:
Modelos agresivos en los medios de comunicacion. ,
Estereotipos de género y medios de comunicacion. |

Estructura 'y
funcionamiento de

los grupos

~ EJEMPLOS: I |
Recursos emocionales en politica.

PSICOLOGIA DE LA PERSONALIDAD Y PSICOLOGIA SOCIAL Amenaza y disuasion en asuntos intemacionales.

Los individuos

« EJEMPLOS:
Desencadenantes de la agresion en el terreno '
deportivo. '
Autoeficacia y rendimiento deportivo.

PSICOLOGIA
SOCIAL

La torma en que
reaccionan casi
todas las personas.

PSICOLOGIA DE LA
PERSONALIDAD

Las diferencias
entre individuos

2.5. El sentido de enseiiar Psicologia Social en la Diplomatura de Educacion
Social

A partir del planteamiento de Peir6 (1994), podemos seiialar que la Psicologia
Fuente: Elaboracion propia social es relevante para los DIPLOMADOS EN EDUCACION SOCIAL porque:

~

_ ) . 1- Estos profesionales tratan con cuestiones de indole PSICOSOCIAL.
Siguiendo las aportaciones de Smith y Mackie (1997), la Psicologia social se

k [}
puede aplicar a diversos contextos. - 2 i
« EJEMPLOS 2- Trabajan en un contexto social y con frecuencia en interaccion con otros |
: rofesionales.
P Atribucion en el trabajo. _ P P |
Influencia de las normas en el lugar de trabajo. i
( 3- Trabajan en el ambito de los servicios e interactian con los usuarios del
« EJEMPLOS servicio y ello requiere ser competente en la relacion con el usuario y en la
: restacion del servicio.
Proteccion de la autoestima en el aula \__Pres : y

Profecia de autorrealizacion en el aula.

4- Con frecuencia han de dirigir, liderar y coordinar a otros profesionales o

colaboradores. La eficacia de su accion va a depender de su capacidad para
« EJEMPLOS: desarroliar ese liderazgo de forma efectiva, teniendo en cuenta las caracteristicas,
necesidades, demandas y expectativas de esas personas.

Hacinamiento en el medio urbano.
Contacto intergrupal en la vecindad.

10
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Figura 1.3. Modelo instruccional de ensefianza profesionalizada de la Psicologia
social

MATERIAS PROFESIONALES

= Psicologia
..... Social

orientacion
hacia
los problemas

conocimientos y habilidades
profesionales

Fuente: Prieto y Grau (1994)

12
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3. EJERCICIO PRACTICO

Ejercicio 1

Entender qué hacen los psicologos
Obijetivo

Comprender qué estudia cada area de especializacion de la Psicologia
modema y saber diferenciarlo del objeto de estudio de otras disciplinas cientificas.

Procedimiento

Los alumnos responderan de forma individual a las cuestiones que figuran a
continuacion. Una vez finalizada la tarea de forma individual, los alumnos expondran
las respuestas y el porqué de sus elecciones. Elfla profesor/a corregira y explicara
las respuestas erréneas.

Seguidamente veras una serie de enunciados. Tu tarea consiste en escribir al
lado qué disciplina es la que se encarga de estudiar las cuestiones a las que se hace
referencia.

CUESTIONES DISCIPLINA

1. El funcionamiento del ojo humano.

2. Los motivos por los cuales una persona
busca empleo.

3. Porqué algunas personas son mas
agresivas que ofras.

4. Las actitudes raciales de la clase social
media, en comparacion con las actitudes de
la clase social baja.

5. La tristeza por la muerte de un ser querido.

6. La satisfaccion laboral de las personas.

7. Como planifican las personas el curso de
sus acciones.

8. Los problemas de aprendizaje de un nifio
en clase.

9. Porqué dos personas se atraen.

10. El efecto de las drogas de disefio en el
funcionamiento neuronal.

13
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Ejercicio 2
¢La Psicologia social es simplemente sentido comiun? (adaptado de Moya,
1998)

Objetivo

Responder a la cuestion de si la psicologia social proporciona un conocimiento
nuevo de la condicién humana o si, simplemente, describe cosas obvias o de sentido
comun.

Procedimiento

Los alumnos responderan de forma individual a las cuestiones que figuran a
continuacién. Una vez finalizada la tarea, la profesora explicara la naturaleza de los
enunciados presentados, es decir, si en realidad son VERDADEROS o FALSOS y
por qué, en funcién de los hallazgos de diferentes investigaciones llevadas a cabo
en el marco de la Psicologia social a lo largo de su historia.

Capitulo 1. Introduccion a la psicologia social

6. Una persona percibira una refacién en la que esta implicada, por ejemplo
de pareja, como equitativa y se sentira satisfecha con ella si aporta a la
relacion tanto como recibe o si da menos de lo que recibe. En cambio, si
aporta a la relacion mas de lo que recibe de ella se sentira insatisfecha.

v

F

7. Los/las adolescentes o jovenes se sienten mas solas que las personas
mayores 0 ancianas.

8. Cuando alguien necesita ayuda (por ejemplo, ha tenido un accidente) la
probabilidad de que le ayuden es mayor si hay mucha gente presente que si
_s.élo hay un observador (la presencia de ofras personas hace que los
individuos se sientan observados y apoyados para prestar ayuda).

9. Las personas inteligentes y con niveles educativos altos son a veces las
mas faciles de convencer.

A continuacién veras una serie de enunciados. Tu tarea consiste en decidir si
cada uno de ellos es verdadero o es falso. Rodea con un circulo la respuesta

elegida.

10. A mayor distraccién, menor persuasiéon. Cuando uno esta distraido y no
presta mucha atencion al mensaje, siempre sera mas dificil que lo
persuadan.

1. El rendimiento de una persona a veces empeora si otras personas la V| F
estan observando.

1. A veces, el impacto que un mensaje persuasivo (por ejemplo, un anuncio
o un dlscu_rso) tiene sobre el receptor es mayor transcurrido cierto tiempo
que inmediatamente después de recibir el mensaje.

2. Si halagamos a otra persona 0 nos mostramos de acuerdo con sus| V | F
opiniones, esto hard que esta persona siempre nos perciba de una manera
positiva.

3. En la foma en que percibimos estimulos sociales (por ejemplo, a otras| V F
personas, grupos sociales, partidos politicos, etc.) si pueden influimos otros
individuos, pero en nuestras percepciones de estimulos fisicos, no (por
ejemplo, en la percepcion de colores, longitud de lineas o tamafios de

monedas).

4. La gente tiende a percibir fa conducta de los demas como provocadao| V | F
causada por factores o caracteristicas internas a esa persona mas que por
factores circunstanciales. Por ejemplo, si alguien se comporta
agresivamente lo mas probable es que pensemos que es una persona
agresiva y no que lo han provocado o que las circunstancias en las que vive
le han llevado a ese comportamiento.

12. A Vd. le piden que participe en un experimento en el que se trata de
comer saltamontes. Quien le ha convencido de semejante idea lo ha hecho
explicandole que asi ayudara a realizar su tesis doctoral (algo vital para él),
que ademas contribuird a importantes avances de la ciencia y que incluso
los resultados de la investigacion pueden ayudar a que disminuya el hambre
en ciertas zonas del planeta. A otro compafiero de su clase le han pedido
que participe en el mismo experimento, pero él ha accedido sin que le dieran
ningun tipo de razones (casi se le escapo el "si”, y después no fue capaz de
echarse para atras). Después de que Vd. y su compaiiero hayan probado los
saltamontes, ¢a quién cree Vd. que le resultaran mas sabrosos?. Nosotros
creetzmos gue a Vd., pues tiene mas razones que su compaiiero para que le
gusten.

5. En la atraccion interpersonal el principio basico es el de| V | F
complementariedad. Por ejemplo, una persona dominante se sentira atraida
por una sumisa; una con tendencias masoquistas por otra con tendencias
sadicas; una persona muy impulsiva por alguien que sea sosegada, etc.

?3- Imaginemos a dos personas (A y B) que poseen diferente cantidad de
informacion sobre Roberto. La persona A sélo conoce de Roberto que es
alguien muy estudioso. La persona B sabe de Roberto que es una persona
muy estudiosa, que tiene dos hermanos, que es alegre y que tiene plantas
en su habitacién. Cual de las dos personas, A o B, ;es mas probable que
piense que Roberto es un buen estudiante?. Evidentemente, en virtud de la
informacion que reciben, podemos predecir que los dos en igual medida.
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14. Julio estaba muy de acuerdo con la afirmacion "las mujeres no sirven
para ocupar puestos directivos”. En el Gltimo afio ha conocido a una serie de
mujeres que desempefiaban estos puestos con gran eficacia. Esto, en
consecuencia, hara que cambie sus estereotipos y que se convenza de que
las mujeres si sirven para ocupar puestos directivos.
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15. Las personas, cuando actuan individualmente siempre tienden atomar| V | F
decisiones mas arriesgadas que cuando actian en grupo. Por ejemplo,
imaginemos a un inversor en bolsa que ha recibido una informacion que de
ser verdad puede convertirlo en un hombre inmensamente rico; para llegar a
serio debera invertir todos sus ahorros, pero si la prediccion falla quedara
totalmente arruinado. Segun lo que acabamos de exponer, seria mas
probable que tomara la decision arriesgada de invertir si la decision la toma
solo y no en una situacion de grupo, dado que al contrastar su opinién con
otras personas es posible que modere su decision.

16. Las personas que pertenecen al mismo grupo que un individuo, siempre| V | F
seran preferidas y bien vistas (incluso cuando esa persona se comporte
mal), en comparacién con quienes pertenecen a grupos con los que se esta
enfrentado. Asi, un hincha del R. Madrid valorard mas a otro hincha del R.
Madrid (aunque se comporte de forma vergonzosa) que a uno del F.C.
Barcelona.

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
Ejercicio 1
Debate. Aportaciones de la Psicologia social

Objetivo
Reflexionar sobre qué puede aportar la Psicologia social al trabajo de los
profesionales de la Educacion social.

Procedimiento

Los alumnos se reuniran en grupos de 4-5 personas. Cada grupo elegira a un
coordinador y portavoz que dirigira el debate sobre el tema propuesto (aportaciones
de la Psicologia social al trabajo de los educadores sociales) y a un secretario, que
anotara las diferentes contribuciones de los miembros de su grupo. Entre todos los
miembros del grupo ordenaran y clasificaran las diferentes aportaciones realizadas.
Los portavoces de cada grupo expondran las contribuciones grupales al resto de la
clase y se debatiran entre todos las ideas expuestas.

5. TERMINOS CLAVE

- Ciencia: Forma de conocimiento basada en la observacion sistematica. Una
de sus premisas es que todas las afimnaciones sobre el mundo natural deben ser
puestas a prueba una y otra vez antes de ser aceptadas como correctas.

- Conducta: Acciones humanas directamente observables y medibles; esto es,
que las demas personas las pueden observar y medir de una forma directa.

- Construcci6n de Ia realidad: Visiéon de [a reaflidad que tiene cada personay
que esta moldeada por los procesos cognitivos (los modos en que trabajan nuestras

Capitulo 1. Introduccion a la psicologia social

mentes) y los procesos sociales (la aportacion de los demds, que pueden estar
realmente presentes o ser imaginados).

- I_nﬂuencia _social: Papel que juegan los demas en todos nuestros
pensamientos, sentimientos y conductas, estén fisicamente presentes o no.

- Procegos mentales: Actividades psicoldgicas privadas que incluyen pensar,
germblr, sentir, que no pueden ser ni observadas ni medidas por los demas de forma
irecta.

- Psicologia social: Area basica de especializacion de la Psicologia que
estudia como las personas construyen la realidad social, como los demas influyen en
los pensamientos, sentimientos y acciones de las personas y el papel de factores
(biolégicos, culturales, medioambientales, etc.) en estos procesos.

- Sesgo de vi§i6n retrospectiva: tendencia a exagerar, después de conocer el
resultgdo, la capacidad de una persona para prever la foorma en que algo sucedio.
También se conoce como el fendmeno de “lo sabia desde el principio".

6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

Basica:
Worchel, S., Coopegr, J., Goethals, G.R. y Olson, J.M. (2003). El qué, el porqué y el
como de la psicologia social. En Psicologia social. Madrid. Thomson. pp.2-32.

Complementaria:

Baror), R.A. y Byme, D. (1998). El campo de la psicologia social. Como pensamos e
g\éeractuamos con los otros. En Psicologia social. Madrid: Prentice Hall. pp. 1-

Lahey, B B. (1999). ¢En qué consiste la Psicologia?. En Infroduccion a la
Psicologia. Madrid: McGraw-Hill. pp. 2-51.

Mayers, __D.G. (1995). Introduccién a la psicologia social. En Psicologia social.

_ Méjico: McGraw-Hill. pp. 1-31.

Smith, E:R. y Mackie, D.M. (1997). ;Qué es la psicologia social? En Psicologia

social. Madrid: Editorial médica panamericana. pp. 1-27.
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CAPITULO 2:
PERCEPCION DE PERSONAS

Sonia Agut

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. Cognicion social
2.2. ;Qué es la percepcion de personas? )
2.3. Similitudes y diferencias entre la percepcion de personas y la
percepcion de objetos
2.4. Tipos de percepcion de personas
2.4 1. Formacion de impresiones
2.4.2. Percepcion de la personalidad
2.5. Factores que influyen en la percepcion de personas
2.5.1. Factores asociados al perceptor
2.5.2. Variables asociadas a la persona percibida
2.5.3. Factores relativos al contenido de la percepcion

3. EJERCICIOS PRACTICOS
4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL

5. TERMINOS CLAVE
6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO
a. Comprender como las personas llegamos a conocer a los demas.

b. Entender uno de los dos componentes fundamentales de la cognicion social,
el proceso de percepcion de personas y como funciona.

c. Profundizar en las diferencias y las similitudes entre la percepcion de
personas y la percepcion de objetos.

d. Estudiar los principales procesos que se enmarcan en la percepci(?n de
personas, como son la formacion de impresiones y la percepcion de la personalidad.

e. Analizar las distintas variables que condicionan la percepcion de personas.

18

Capitulo 2. Percepcién de personas

2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. Cognicion social

Es el proceso de entender o conferir un sentido a las personas; es decir, es la
manera en la que interpretamos, analizamos, recordamos y utilizamos informacion
sobre el mundo social.

Cuando interactuamos con otras personas adquirimos una enorme cantidad de
informacioén acerca de ellas (como miran, como hablan, qué hacen). De algiin modo,
debemos ordenar esa informacién e introducir partes de ella, aquéllas que nos
parecen mas tiles, en la memoria. Mas tarde, debemos combinar esta informacion
sobre los otros, con la que esta previamente almacenada, con el fin de establecer
juicios sobre ellos, predecir sus acciones futuras y perfilar inferencias acerca de su
comportamiento (Fiske, 1993, cit. en Baron y Byme, 1998).

Figura 2.1. Proceso general de la cognicion social

R PRI TS T 5 By S TS

NN e

COGNICION SOCIAL

. Informacion del mundo
] social '

Percepcion de
personas

_ A
bl Atribucién ;
sl causal

Fuente: Elaboracion propia

Seria imposible manejar el gran volumen de infoomacién que nos llega del
exterior, sino fuera porque disponemos de:

** CATEGORIAS: Conjunto de objetos que tienen en comin una o mas
caracteristicas. Ejemplo: arbol.

* ESQUEMAS: Marco mental que contienen informacion relativa a:

- Situaciones. Ejemplo: como comportarse en una fiesta.

- Roles: Ejemplo: rol de profesor.

- Personas: Ejemplo: persona genial.

* HEURISTICOS: Atajos mentales para la cognicion social. Dos tipos:

- Representatividad: Ejemplo: como parece reunir las caracterisficas de un
médico, concluyo que lo es.

- Disponibilidad: Ejemplo: concluyo que el estudiante X ha sido el mas
participativo porque es el primero que me viene a la mente.
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Los dos componentes fundamentales de la cognicion social son fa 2.3. Similitudes y diferencias entre ia percepcion de personas y la percepcion
PERCEPCION DE PERSONAS y la ATRIBUCION CAUSAL. Esta tima la de objetos

trataremos en el capitulo 3.
De acuerdo con Moya (1999), la percepcién de personas y de objetos tienen

una serie de similitudes y de diferencias que resumimos a continuacion.
2.2. ;Qué es la percepcion de personas?

St . Y TR g &Iy S Pde (1 f 3
Prooeso por el cual una persona Ilega af
conocer a los demas y a concebir sus
caracteristicas y estados interiores. i)
Incluye todos aquellos procesos de indole [
cognitiva mediante los cuales elaboramos
juicios relativamente elementales acerca de
otras personas, sobre la base de nuestra [}
propia experiencia, los datos que nos
proporciona la persona objeto de nuestra
percepcion o la informacion que nos [
transmiten terceras personas. g

i o Esta estructurada (se basa
en categorias, etc.). H

e Tendemos a buscar con :
mayor afan los elementos ;
invariantes de los estimulos :
que percibimos que los : |
elementos variantes.

eEERNEgrananaaERaREd

e La percepcion tiene |
significado. |
| II
.....I........Il... ........-.I.......
| e - Apariencia fisica ° e 1° Seleccion de la e i
| * - Comunicacion no ‘.—y gran cantidad de datos § ‘fg’?x‘w& ":c‘Wﬂ”“g‘?ff‘*?':i% Il
I e Verbal s o que llegan del exterior. * e e
! : - Conducta manifiesta ® ceccconescccscs T ————= .- . )
| cco00ecco00c00000e TR ' |

PERCEPCION DE PERSONAS

o 2° Un intento de ir ° i e Las personas se perciben : : e Los objetos no se perciben : .
| ® mas alla de la o i  como agentes causales. ¢  como agentes causales. |
e informacion obtenida, : |
¢ con el fin de predecir ¢ ie Las ofras personas son ie No podemos realizar '
' e acontecimientos : similares a nosotros, lo cual inferencias. ‘
o futuros.. s i nos permite realizar :
®p 000 000000000000 5 inferencias. : : i
: « Se da en interacciones que :e No se da en interacciones } ‘
i  poseen un caracter dinamico } (sdlo percibimos nosotros, :
(percibimos y a la vez somos : los objetos no pueden : |
| percibidos). percibir). I
¢ |
1|
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2.4. Tipos de percepcion de personas

2.4.1. Formacién de impresiones

L T e T e T AL DA TR G RSN S T
Proceso mediante el cual se infieren
caracteristicas psicologicas a partir de la
conducta, asi como de otros atributos de
la persona observada y se organizan
estas inferencias en una impresion
coherente.

La informacién que recibimos esta fragmentada en pequeiias piezas
informativas, ; COMO LOGRAMOS UNA IMPRESION RELATIVAMENTE
ARMONIOSA Y COHERENTE DE LA OTRA PERSONA?

Modelo promedio |
La impresién global de una persona
es el valor promedio (suma total / n°
de rasgos) del conjunto de rasgos
atribuidos a la persona.
Presentando sélo unos pocos rasgos
positivos se causara una mejor

Modelo de rasgos centrales
de Asch
En cada impresion, todos los
elementos se relacionan (se
afectan) entre si. Sin embargo,
hay unos que tienen un mayor
impacto sobre los demas,

......I...-.-‘.............I.‘...-I.l...."__-
|

sirviendo como ELEMENTOS impresién que si se presentan
'{‘_‘-‘ AGLUTINADORES DE LA muchos rasgos moderadamente
A IMPRESION (=rasqos centrales). positivos.

Modelo suma Modelo promedio ponderado

-......I.......--......-..'..'.-........-.-............-....-...‘......-..

Las PRIMERAS IMPRESIONES son simples, circunstanciales, se basan en
poco material informativo.

La impresién global de una
persona es la suma de los
valores de cada uno de los
rasgos por separado.
A mas cualidades, mejor sera
la impresién que tengamos de |
fa otra persona.

No todos los rasgos tienen el mismo
peso. Cada rasgo tiene una
importancia o un peso especifico,
segun el momento o las
circunstancias concretas.

Cuando nos formamos una primera impresion:
1. Deducimos los rasgos y emociones del otro.
2. Establecemos expectativas mutuas.
3. Atribuimos ciertas caracteristicas de personalidad.

Las PRIMERAS IMPRESIONES influyen en el desarrollo de posteriores
interacciones duraderas y estables. Incluso pueden provocar la denominada
profecia autocumplida.

Modelo de prototipos
Clasificamos a las personas sobre la
base de como encajan en nuestros

prototipos establecidos

Con frecuencia, nos resistimos a cambiar una primera impresion.
ESTOS MODELOS NO SON EXCLUSIVOS, SINO COMPLEMENTARIOS.

Dada su importancia, las personas en muchas ocasiones tratamos de
MANEJAR LAS IMPRESIONES que los demas se forman de nosotros.

Y iy rrrrxrrrr ey rr v Y RN N R RN R R RN R R RN R R R RN R R R R R B 0 A 0 A B A B A B B B B A

Fuente: Adaptacion a partir de Baron y Byme (1998)
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2.4.2. Percepcion de la personalidad 2.5. Factores que influyen en la percepcion de personas
Desarrollar una idea sobre la personalidad global de una persona es un tipo de Como revisa Moya (1990), podemos encontrar diversos factores que influyen
percepcion mas complejo y estructurado que la de formarse una impresion. en la percepcion que hacemos de los demas, que tienen que ver, bien con el

perceptor, bien con la persona percibida, o bien con el contenido de la percepcion.
; Como nos formamos esta percepciéon mas estructurada?
¢ 2.5.1. Factores asociados al perceptor

A ]

EXPECTATIVAS MOTIVACION
¢QUE SON? Si la persona espera algo del estimulo, Si la persona esta motivada para
muy posiblemente acabe percibiendo lo fii | formarse una impresion segura de la
que espera. persona percibida, atendera mucho
: ia autocumplida. mas a los elementos informativos
- Creencias acerca de que hay A A ——
g No estén rasgos que de personalidad A g R e G LT O g s ‘Tgﬁ
o formuladas en que suelen aparecer unidos en '»‘e%_ )
S términos una misma persona. FAMILIARIDAD Yy, i
a formales y | - .;; iy, )
suelen ser Cuanto mas conocida es la i iy, » &
inconscientes. persona, la impresion formada es | g, 5% .
mas compleja y exacta. Pero H %«?J
‘ # puede producir sesgos i A1
s perceptivos: efecto de la mera
Estas creencias El contenido de las exposicion. /N
estan estructuradas teorias son I . s
y presentan cierto fundamentalmente
grado de rasgos de = —
consistencia personalidad. VALOR DEL ESTIMULO SOV — ,
interna. P ‘;“%’a
El valor que se le dé a la persona _ g P G
puede provocar acentuacion w m:ﬁ-e;;*: )
perceptivay efecto halo. Nﬂy;;.ff?'“’f' ’ ’:
A T A SV R A T A AR ..a Eﬁ?l; " }.”;
« EJEMPLO Si una persona es AMABLE, podemos s
pensar que sera también .
TRABAJADORA y BUENA PERSONA. SIGNIFICADO EMOTIVO DEL ESTIMULO EXPERIENCIA
El valor emotivo depende del poder del ;ji.'; Las personas que tienen mas
estimulo para proporcionamos consecuencias experiencia con cierto tipo de
o . positivas o negativas. Por ejemplo, cuando rasgos realizan percepciones
Las teorias implicitas de la personalidad son |d|osmcrat|ca§. Sin err_\bargo, una persona esta deseosa de hacer amigos i mas acertadas, porque saben
existe cierto consenso entre los integrantes de un mismo grupo social. (por ejemplo, es mas facil que detecte en los demas indicios | calibrar la importancia relativa
pensar que "lo bello es bueno”). Las personas no solemos poner a prueba estas que hablen de su predisposicién para hacer  } de la persona y de la situacion
teorias y tendemos a fijamos en los datos de la realidad que las confirman. Cuando amistades. en la produccion de una )
hacemos juicios sobre la personalidad de los demas, lo hacemos sin pensar en I conducta.
personas concretas. ——
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2.5.2. Factores asociados a la persona percibida

Intentos de la persona percibida

MANEJO DE LA IMPRESION

por regular y controlar la %-; T *q?”&%{;}?ﬁ‘f
informacién que presenta al e A N
perceptor y asi influir sobre esa \ nw agﬁ ok NAS
impresion en la direccién deseada |! AR
y de ese modo influir en la 0}
conducta del perceptor. [
Por ejemplo, un objetivo puede o
ser aparecer atractivo ante los i
demas. -"i
[N IO ML TR SR et ol L MR (R 6 B LTS R A0 T ) (A r.,,n‘;-;‘::n:};
¢COMO?
Congraciamiento Intimidacion Autopromocion

Intentar aparecer de una
manera atractiva ante los
demas. Esto puede
lograrse, por ejemplo,
elogiando a la otra
persona.

Su utilizacién depende de:
- la importancia que para
la persona estimulo

tiene resultar atractiva.
- la probabilidad de éxito.
- la legitimidad de su uso.

Las personas intentan
mostrar el poder que
ejercen sobre la otra
persona, amenazando
o creando temor.

Se da en relaciones no
voluntarias.

El perceptor se somete
para evitar las
consecuencias
negativas de un
desacuerdo.

Mostrar las propias
cualidades,
capacidades y
habilidades, ocultando
los defectos.

Con frecuencia, resulta
dificil hacer creer a los
demas que uno tiene
ciertas cualidades de
las aue carece.
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2.5.3. Factores relativos al contenido de la percepcion

ORDEN

Tiene mayor impacto para la formacién de una primera impresion lo primero |;
que se percibe (efecto de primacia). '
En ocasiones, tiene mayor impacto la informacién que se presenta en

ultimo lugar (efecto de recencia). Cuando:

- se advierte a los sujetos de que presten atencion a toda la informacioén.

- se produce una interferencia entre la presentacion del primer material
descriptivo y el altimo.

T B

TONO EVALUATIVO DE LOS RASGOS ) i
INFORMATIVOS i
Cuando la informacién que conocemos acerca de la ! i
persona tiene elementos positivos y negativos, los | fa
altimos tienen mayor importancia en la impresion
formada. - s
Una primera impresion negativa es mas dificil de i 6,
cambiar que una positiva, porque los rasgos @f, i
negativos son mas faciles de confiar y dificiles de 'ﬁ.« 5
desconfirmar y los positivos son dificiles de adquirir, “\fi;h 5"—.".l
pero faciles de perder. " k'S .
G Ty
J] .,4:.;

INFORMACION UNICA Y REDUNDANTE

La informacién dnica tiene mas impacto que la i e ;

inform

ISR A

) wa,
.0 E ‘1 -ild.ﬂ-

- = g 8

AMBIGUEDAD i ,ﬁs‘-“- i

J F \"f&h ef'.

: e . 6

La informacion ambigua suele tener menos b 1&3
importancia que la informacion clara y precisa. f;'f St
T L T e e P e T L Ty RN R R M I W P S A I-‘"; E-_:;_'
t;ﬁ‘

CONTENIDO DE LA INFORMACION

La informacion que recibimos de la otra persona y que es crucial a la hora de \
percibirla se refiere a la apariencia fisica, la conducta y los rasgos de :,
personalidad y actitudes inferidas. La importancia de cada uno de estos tipos de |
contenidos dependen, en gran medida, del contexto, de los objetivos del

perceptor y de la propia caracteristica. Ademas, las caracteristicas extremas son
mas importantes que las menos extremas.
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3. EJERCICIOS PRACTICOS

Ejercicio 1

Formacién de impresiones segin el modelo de Asch (adaptado de Moya, 1998)

Objetivo

Comprender como organizamos la informacion sobre una persona para
formarmos una impresion coherente de ella, segin el modelo de Asch. Ar:nahzar el
posible impacto de la impresion formada en las caracteristicas de personalidad que

le atribuimos.

Procedimiento

Los alumnos realizaran de forma individual el ejercicio. Este consiste en I_egr
una serie de adjetivos referidos a los rasgos de personalidad de una persona ficticia
y después tratar de imaginar como es esa persona.

Seguidamente, te presentamos una lista de rasgos de personalidad de una
persona imaginaria' (X o Y).

Vuelve a leer la lista detenidamente e imagina a una persona con esas
caracteristicas. ;Qué tipo de persona crees que es (X o Y)?. Como puedes_ ver, a
continuacion se te presentan otra lista de caracteristicas, nos gusta!ria que eligieses
aquéllas que crees apropiadas para la persona que acabas de imaginar.

a) Generosa s NO
b) Prudente Sl NO
c) Feliz Sl NO
d) Afable Sl NO
e) Bromista Sl NO
f) Sociable Si NO
g) Popular Si NO
h) Digna de confianza si NO
i) Iimportante Sl NO
j) Humana Sl NO
k) Bien parecida S NO
I) Perseverante Sl NO
m) Seria Si NO
n) Contenida Sl NO
o) Altruista sl NO
p) Imaginativa Sl NO
q) Fuerte Sl NO
r) Honesta Sl NO

' Estos rasgos se entregaran a los alumnos en el momento de realizacion del ejercicio, para evitar
que su lectura previa sesgue los resuttados del ejercicio.
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Cuestiones

1. En funcién de las respuestas aportadas, ¢como dirias que es la persona X?
eylayY?

2. Bajo tu punto de vista, ¢ cual de las dos personas ha recibido valoraciones
mas favorables?

3. ¢Podrias expficar, teniendo como marco de referencia fa teoria de Asch, por
qué es tan diferente la impresion que se han formado de ambas personas?

Ejercicio 2
Formacion y manejo de impresiones
Obijetivo

Comprender como nos formamos una impresion sobre una persona. Estudiar
qué efecto tiene en la otra persona la utilizacion del manejo de impresiones.

Procedimiento

Los alumnos trabajaran en parejas. Estas deben estar formadas por alumnos
desconocidos entre si, es decir, que entre ellos no ha habido apenas relacion
anteriormente. Uno de los miembros de la pareja hara de persona estimulo (persona
objeto de la percepcion) y el otro de observador (perceptor). El perceptor se debe
limitar a observar a su companero, tratando de no emitir ningin tipo de mensaje
(verbal o no verbal). Por su parte, la persona objeto de la percepcion se comportara
de acuerdo con la instrucciones? que se le den, las cuales no deben ser conocidas
por el observador. A continuacion todos los alumnos que han sido observadores
contestaran el siguiente cuestionario acerca de la persona a la que han observado.

Vuelve a mirar detenidamente a su compaiero/a ;Qué tipo de persona crees
que es?. Como puedes ver, seguidamente se te presenta una lista de cuestiones y
de caracteristicas, nos gustaria que respondieses a estas preguntas y que eligieses
aquellos rasgos que creas apropiados para la persona que has observado.

ZlInvitaria a cenar a su casa a su companero/a? Si NO
jSe iria de vacaciones con su companero/a? Si NO
¢ Contaria un problema personal a su compaiiero/a? Si NO
i Le prestaria 60€? Si NO
Esta persona es:

a) Alegre Si NO

b) Simpatica si NO

c) Interesante Si NO

d) Agradable Si NO

e) Humana Sl NO

f) Digna de confianza Si NO

g) Sensible Si NO

2 Las instrucciones de cémo comportarse se entregaran en el momento de realizacion del ejercicio,
para evitar posibles sesgos en los resultados.
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Cuestiones

1. ¢ Todos los observadores se han formado impresiones similares acerca de la
persona objeto de la percepcion?

2. ;Qué grupo de observadores se ha formado una impresion mas favorable
acerca de la persona que ha observado?

3. ¢A qué podria atribuir [as diferencias?

4. Bajo su punto de vista, ¢funciona la tactica del manejo de impresiones?

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
Ejercicio 1
Formacién de impresiones a partir de la apariencia fisica

Obijetivo

Comprender cémo nos formamos una impresién sobre una persona, teniendo
como Unica informacién su apariencia fisica.

Procedimiento

Los alumnos observaran detenidamente dos fotografias donde aparecen dos
personas. Sin mas informacion adicional contestaran el siguiente cuestionario,
tratando de imaginar como son esas personas. Finalmente, se abrira un debate en
clase acerca de la importancia o no de la apariencia fisica en las relaciones
interpersonales.

Seguidamente, te presentamos dos fotografias® de las personas A y B. Miralas
detenidamente.

Vuelve a mirar las fotografias y piensa en como pueden ser estas personas.
Como puedes ver, a continuacion se te presentan una lista de caracteristicas, nos
gustaria que eligieses aquéllas que crees apropiadas para la persona A y después
las caracteristicas que consideras apropiadas para la persona B (pueden ser
repetidas).

Persona A Persona B
a) Generosa Si NO Si NO
b) Prudente Sl NO Si NO
c) Feliz Si NO Si NO
d) Afable Si NO | NO
e) Bromista Si NO S NO
f) Sociable S| NO Si NO
g) Popular Si NO Si NO
h) Digna de confianza sl NO sl NO
i) Importante Si NO Si NO
j) Humana Si NO Si NO
k) Bien parecida Si NO S NO

3 Las fotografias se entregaran a los alumnos en el momento de realizacion del ejercicio, para evitar
que la observacion previa de las mismas sesgue los resultados del ejercicio.
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i) Perseverante Si NO Si NO
m) Seria Sl NO Si NO
n) Contenida Sl NO Si NO
o) Altruista Si NO Sl NO
p) Imaginativa Si NO Si NO
q) Fuerte Si NO Si NO
r) Honesta Si NO Si NO
Cuestiones

1. ¢ Te has formado la misma impresién de las dos personas?

2. En caso negativo, ;de cual de las dos personas te has formado una
impresion mas favorable? ; Por qué?

3. Bajo tu punto de vista, ;es adecuado formarse una impresion acerca de las
personas basandose tnicamente en la apariencia fisica?

Ejercicio 2
ZLas apariencias engaian?
Objetivo

Comprender c6mo nos formamos una impresién sobre una persona a partir de
la informacion que nos proporciona fa propia persona y cémo esta impresion puede
modificarse. .

Procedimiento

Los alumnos leeran detenidamente el texto que se presenta a continuacion
donde se describe a una persona. Después, de forma individual, contestaran una
serie de cuestiones, tratando de imaginar como es la persona que se describe en el
texto.

Seguidamente te presentamos un relato* acerca de una persona X. Léelo
detenidamente. ; Qué tipo de persona crees que es?.

Ahora te presentamos una lista de caracteristicas, nos gustaria que
respondieses a estas preguntas y que eligieses aquellos rasgos que crees
apropiados para la persona del relato.

Esta persona es:

a) Simpatica S NO
b) Agradable Si NO
c¢) Humana Si NO
d Digna de confianza Si NO
e) Sensible Si NO
f) Alocada Si NO
g) Agresiva Si NO

* El relato se entregara a los alumnos en el momento de realizacion del ejercicio, para evitar que su
lectura previa contamine los resultados del ejercicio.
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h) Aficionada al aicohol Si NO

i) Poco respetuosa Si NO

j) Pelma Si NO
Cuestiones

1. ¢ Todos los alumnos se han formado la misma impresion del protagonista del

refato?
2. En caso negativo, ;quiénes se han formado una impresion mas favorable?

¢ Por qué?
3. ¢Por qué crees que Pedro se ha comportado asi en la fiesta? (guarda la

respuesta a esta pregunta).
4. Los invitados que no conocian a Pedro, después de haberle visto en la

fiesta, ;qué impresion crees se han formado de él?
5. ¢Cémo crees que afectara lo ocurrido en la fiesta a las posibles futuras

interacciones de Pedro con los invitados de la fiesta?

6. Bajo tu punto de vista, ses "objetivo" formarse una impresion acerca de las
personas, basandose Unicamente en la conducta de una persona en un momento
determinado?

5. TERMINOS CLAVE

- Acentuacion perceptiva: Tendencia a percibir de forma incrementada las
cualidades (positivas o negativas) de un estimulo.

- Cognicién social: Ciencia que estudia la conducta y de los procesos
mentales.

- Efecto de la mera exposicion: La mayor frecuencia de exposicion a un
estimulo, siempre que su valor sea positivo o neutral, acaba por convertirlo en mas
positivo o atractivo.

- Efecto halo: Quienes son vistos de forma muy positiva en un rasgo tienden a
verse como poseedores de otros rasgos positivos.

- Esquema: Marco mental que contiene informacién relevante de personas,
roles o situaciones especificas, los cuales, una vez establecidos, nos ayudan a
interpretar a otras personas, roles o situaciones.

- Formacion de impresiones: proceso mediante el cual nos formamos
impresiones de los demas.

- Heuristico de disponibilidad: Estrategia para realizar juicios en base a como
la informacion puede ser facilmente accesible o conducida a la mente.

- Heuristico de representatividad: Estrategia para realizar juicios basados en
la medida en que los estimulos o situaciones se parecen a otros estimulos o
categorias.

- Heuristico: Regla o principio que nos permite hacer rapidamente juicios
sociales y con esfuerzo reducido.
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_ - Manejo de impresiones: Esfuerzos de los individuos para producir
impresiones favorables en los demas.

- Percepcion de personas: Proceso o procesos a través de los cuales
pretendemos conocer y comprender a otras personas.

- Profecia autocumplida: Tendencia de las expectativas de! observador sobre
una conducta o desempefio de una persona a ser confirmadas porque cambia la
forma en que el observador actda con esa persona.

Prototipo: Modelo mental que contiene inforrhacion sobre las cualidades del
miembro tipico de una categoria.
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CAPITULO 3:
ATRIBUCION CAUSAL
Sonia Agut

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

2. CONTENIDOS BASICOS

2.1. ; Qué es la atribucion causal?

2.2. Tipologias

2.3. Teorias de la atribucion causal
2.3.1. El analisis ingenuo de la accién de Heider
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1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

a. Comprender como las personas llegamos a comprender las causas de las
conductas propias y ajenas.

b. Conocer los distintos tipos de atribuciones que podemos realizar de las
causas de las conductas.

c. Profundizar en los distintos marcos teéricos que tratan de comprender como
intentamos dar sentidos a nuestra conducta y a la conducta de los demas.

d. Analizar los posibles sesgos y emores que las personas podemos cometer
en la atribucién causal.

Capitulo 3. Atribucién causal

2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. ;Qué es la atribucion causal?

Si alguien nos hace un cumplido que nos parece excesivo, ¢jle creemos
realmente? O mas bien nos detenemos un momento a pensar ;por qué me ha
hecho este cumplido? Las personas no queremos simplemente saber ¢é6mo han
actuado los demas o nosotros mismos, también queremos comprender el por qué
de la conducta propia o ajena.

Debido a que la comprension de nosotros mismos y de los demas depende de
saber por qué las personas nos comportamos como lo hacemos, las atribuciones
causales son un elemento fundamental para superar las impresiones superficiales.

Una atribucion es...

Una creencia o juicio que alguien puede tener acerca de la causa de
un suceso.

La atribucion causal en contextos sociales es...

Inferencias sobre las causas de la conducta, propia
o de otros, elaboradas sobre la base de la
informacion proporcionada por el contexto, nuestra
experiencia y nuestros conocimientos sobre el
actor.

Gracias a estas inferencias nuestro mundo se
hace mas predecible, obtenemos una sensacion
de control y contribuimos a mantener los niveles
de autoestima.
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2.2. Tipologias

Las atribuciones causales se encuentran en aigin punto situado entre los
extremos de las cuatro dimensiones siguientes:

1. Autoatribucion Heteroatribucién
Atribuciones sobre Atribuciones sobre el
nuestro propio N Y/ comporiamiento de los
comportamiento. _ demas.
2. Control No control
Las causas de la Las causas de la
conducta estan bajo conducta NO se
nuestro control. encuentran bajo nuestro
control.
3. Atribucion estable Atribucién inestable
Las causas de un Cambiar con frecuencia la
comportamiento siempre - atribuciér) de un
se atribuyen a los mismos determinado
factores. comportamiento.

4. Atribucién interna Atribucion externa

Se atribuyen las causas #ﬂ%ﬁ‘ﬁ& Se atribuyen las causas

de la conducta a variables =¥/ de la conducta a factores

del propio actor. situacionales extenos al
actor.
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2.3. Teorias de la atribucion causal

2.3.1. El analisis ingenuo de la accion de Heider

Segun Heider (1958, cit. en Morales, 1999), las personas tienden a creer que
un suceso queda explicado satisfactoriamente, cuando descubren por qué ha
ocurrido. El proceso atributivo comienza con la observacion de una conducta y
finaliza cuando el observador cree encontrar la causa que la produjo. El observador
recurre para ello a unas normas de inferencia de sentido coman, que Heider
denomina reglas de la "psicologia ingenua de la accién".

A partir de la observacién, inferimos que las
conductas propias y ajenas estan causadas
por:
fuerzas personales o ambientales

P N,

v ~

- Dificuitad de la tarea

- Capacidad: habilidad personal

- Motivacion: 1) querer hacer el - Suerte
esfuerzo y 2) con la intensidad
requerida.

La causa sera personal o interna
cuando:

quede claro que la conducta era
posible para el actor (capacidad) y
cuando éste queria realizarla y con
la intensidad suficiente

(motivacion).

La causa sera ambiental o
externa cuando:

la conducta supera la capacidad

del actor (dificultad de la tarea),
éste no pretendia realizarla (falta
de motivacién) o ha intervenido el

factor suerte.

Por lo general, existe una tendencia general en las personas a explicar mas
habitualmente una conducta en funcién de variables intemas que de variables
contextuales (por ejemplo, la conducta torpe: persona torpe).
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2.3.2. El modelo de Weiner

Es una teoria especialmente propuesta para explicar el éxito o fracaso en la
realizacion de una tarea. Sostiene que cualquier causa puede caer en algun punto
de tres dimensiones:

Estas tres dimensiones se combinan para formar ocho posibles permutaciones

de causas:
Dimensiones -

Estable Interna Controlable I Capacidad
Estable interna Incontrolable
Estable Externa Controlable Z Dificultad de
Estable Externa Incontrolable la tarea
Inestable Interna Controlable
Inestable Interna Incontrolable [ —
Inestable Externa Controlable Esfuerzo
Inestable Externa Incontrolable

Esta teoria da prioridad a la causalidad percibida sobre la causalidad real.
Segun el modelo, lo importante no es lo que causé fa conducta, sino lo que la
persona piensa que lo causo.

Pueden aparecer diferentes emociones como resultado de un proceso
atributivo concreto:

Se atribuyen los resultados positivos a
aspectos relacionados con el si mismo
(capacidad o esfuerzo).

Orgullo

Se atribuyen los resultados negativos a

Colera iy !
N factores controlados por otras personas.

Gratitud - Se atribuyen los resultados: positivos a
factores controlados por otros.
Compasién e O€ percibe que otros necesitan ayuda por
enconfrarse en situaciones negativas que
ellos no controlan.
Resignacion. Se atribuyen los resultados negativos a

factores incontrolables.
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2.3.3. El modelo de inferencias correspondientes de Jones y Davis

Segin Leon y Gémez (1998), la teoria de Jones y Davis (1965) fue concebida
para explicar como un observador atribuye la conducta de un actor a factores
contextuales o a factores internos (heteroatribuciones).

Segln esta teoria, el objetivo del proceso de atribucion es inferir que la
conducta observada y la intencién que la produjo corresponden a alguna cualidad

estable subyacente en la persona.

L —>

inferencia de correspondencia

En el proceso de inferencia hay dos estadios:

intencionados.

1. ATRIBUCION DE LA INTENCION DE LA ACCION:
Si quien percibe cree que el actor conoce los efectos y tiene capacidad para
producirlos, entonces atribuira que los efectos de la accion fueron

2. ATRIBUCION DE LA DISPOSICION:
Se lleva a cabo mediante la aplicacién de tres principios fundamentales.

Efecto no comin

Cuanto menor sea el
ndmero de efectos no
comunes, mayor sera la
confianza con que se
haran inferencias de
disposiciéon personal.

& EJEMPLO
Ana tiene dos pretendientes
(ambos guapos y ricos). Uno
es muy intelectual y el otro
muy bromista. Si Ana elige
al pretendiente intelectual
podemos pensar que le
gustan las personas
intelectuales.

Deseabilidad social

A menor deseabilidad
social de la conducta
emitida por el actor,
mas facilmente se
haran inferencias
commrespondientes.

“ EJEMPLO
Si un candidato a un
puesto vacante confiesa
en la entrevista de
seleccion de personal
que no tiene aptitudes
para desempeiiar el
trabajo, buscaremos
explicaciones de caracter
personal.

Relevancia hedénica

A mayor relevancia
hedénica de la accién
para el observador,
mayor probabilidad de
hacer inferencias
correspondientes.

“ EJEMPLO
Un insulto o accion
agresiva dirigida contra el
observador se atribuira
mas faciimente a
caracteristicas
personales del actor, que
ese mismo insulto dirigido
a una tercera persona.
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2.3.4. El modelo de covariacién de Kefiey 24. Sesgos y errores de atribucion
Este modelo es aplicable a las autoatribuciones y las heteroatribuciones. 2.4.1. Error fundamental de atribucién
Sugiere que para determinar si la conducta de una persona esta causada interna o
g:%marme.r!ts, podemos realizar dos procesos diferentes: la covananza y la Tendencia a sobrestimar la influencia de las
guracion. causas disposicionales sobre el
Utilizamos la covariacién cuando disponemos de informacion procedente de Ten::rr:(?: :12'?;2?: égig:;?: 3 [
distintas fuentes. Un observador llega a una comprension total de la conducta demas en ténninospde causas dis osi((:aio(r)\s |
percibida sobre la base de la covariacién observada de la conducta y sus posibles (interas) mas que situacionalesp(extem:ses
causas. Hay tres criterios claves para establecer atribuciones (intemas o externas). )-
: POR QUE? Ei perceptor se centra mas en la
ALTA —»| EXTERNA N . persona (es mas saliente) que en
 DISTINTIVIDAD asiiuacion:
BAJA INTERNA

« EJEMPLO: Con frecuencia, cuando nos
encontramos con una persona drogodependiente,
T < ALTA —P»| EXTERNA atribuimos las causas de su conducta adictiva a

factores internos, mas que a factores externos.

BAJA INTERNA

ALTA —»| INTERNA

2.4.2. Sesgo actor-observador

CONSISTENCIA <:
EXTERNA

'

BAJA

Tendencia a atribuir nuestra conducta
principalmente a causas situacionales, pero la
conducta de los demas a causas

La configuracion se utiliza para explicar como realizamos las atribuciones A s A
disposicionales (intemas).

atendiendo s6lo a una Unica observacion. En este caso, utilizamos esquemas
causales que funcionan a partir de varios principios. Entre ellos,

. ' Somos muy conscientes de los
POR QUE?

¢ Q muchos factores situacionales que
afectan nuestras acciones, pero

PRINCIPIO DE PRINCIPIO DE AUMENTO so,:aoﬁsartzllgg‘::su:ﬁzzc;rr‘\tt‘ra:rggselsatas
DISCRIMINACION Cuando estan presentes al mismo atencién en las acciones de ofros
El papel de una causa en la tiempo un factor que puede )
explicacion de la conducta de una facilitar la conducta y otro que
persona disminuye si existen puede inhibirla, y si la conducta
otras causas mas verosimiles. sigue ocurriendo, daremos mas « EJEMPLO: Ta te caias, a mi me empujaban.
importancia al factor facilitador.
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2.4 3. ilusion de dominio

Tendencia a creer flusoriamente que ciertos
aspectos de nuestro entorno se encuentran
bajo nuestro control cuando, en realidad,
dependen de ofros factores o simplemente
del azar.

Tenemos la necesidad de entender
y dominar nuestro entormo social,
gracias a los aspectos estables y
consistentes que hallamos en él.

¢POR QUE?

« EJEMPLO: Si discutimos de un tema polémico con
alguien que conocemos poco y nos da la razén con
facilidad, quiza pensemos que tenemos argumentos

muy solidos, pero puede que en realidad esa persona

no desee discutir.

2.4.4. Sesgo del autocumplimiento

Tendencia a atribuir nuestros resuftados
positivos a causas intemas (por ejemplo, a
nuestros rasgos o caracteristicas), pero los

resultados o sucesos negativos a causas
externas (por ejemplo, el azar o la dificultad

de la tarea).

Tenemos la necesidad de proteger

: E? i
¢POR QUE? y mejorar nuestra autoestima.

« EJEMPLO: He aprobado. Me han suspendido.
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3. EJERCICIOS PRACTICOS
Ejercicio 1
SAtribuciones sesgadas? (adaptado de Quiles et al.,1998)

Objetivo

Comprobar las distintas explicaciones causales que empleamos, segln
seamos actores u observadores del hecho a explicar.

Procedimiento

Los alumnos realizaran el ejercicio. de forma individual Este consiste en
describirse a uno mismo y a otra persona conocida (compariero), sobre ia base de
una serie de adjetivos que se le presentan al alumno.

LISTA 1

Esta escala consiste en una lista de rasgos que te describen a ti. Responde,
por favor, utilizando las palabras Si, NO o DEPENDE en los espacios en blanco que
figuran en la parte izquierda de cada rasgo.

1. Amistoso/a 21. Apético/a

2. Hogareio/a 22. brillante

3. Tacario/a 23. Simpatico/a
4. Noble 24. Bueno/a

5. Leal 25. Emprendedor/a
6. Exagerado/a 26. Atolondrado/a
7. Individualista 27. Cinico/a

8. Ingenuo/a 28. Confiado/a

9. Flexible 29. Fanfarrén/a
10. Juerguista 30. Cursi

11. Vuinerable 31. Serio/a

12. Malcriado/a 32. Eficaz

13. Vanidoso/a 33. Carifloso/a
14. Vengativo/a 34. Optimista

15. Escéptico/a 35. Aburrido/a
16. Ambicioso/a 36. Educado/a
17. Apasionado/a 37. Extravertido/a
18. Clasista 38. Inteligente
19. Cordial 39. Testarudo
20. Agradable 40. Servicial
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LISTA 2

Esta escala consiste en una lista de rasgos que describen a un conocido o a
un compaiiero. Responde, por favor, utilizando las palabras Si, NO o DEPENDE en
los espacios en blanco que figuran en la parte izquierda de cada rasgo.

1. Amistoso/a 21. Apéticola

2. Hogarefio/a 22. bnllantt?

3. Tacarfio/a 23. Simpatico/a
4. Noble 24. Buenol/a

5. Leal 25. Emprendedor/a
6. Exagerado/a 26. Atolondrado/a
7. Individualista 27. Cinico/a

8. Ingenuo/a 28. Confiado/a

9. Flexible 29. Fanfarén/a
10. Juerguista 30. Cur§i

11. Vulnerable 31. Serio/a

12. Maicriado/a 32. Eficaz

13. Vanidoso/a 33. Car!'ﬁqsoia
14. Vengativo/a 34. Optlm_lsta

15. Escéptico/a 35. Aburrido/a
16. Ambiciosol/a 36. Educadol/a

17. Apasionado/a 37. Extravertido/a

18. Clasista 38. Inteligente

19. Cordial 39. Test_ar_udo

20. Agradable 40. Servicial
Cuestiones

1. En funcién de las respuestas aportadas, ¢como te has descrito a ti mismo
(lista 1)? ¢y a tu conocido o compariero (lista 2)? o
2. ;De quién has hecho valoraciones mas favorables, de ti mismo o de tu

conocido o compaiiero? -
3. ¢ Como podrias explicar los resultados obtenidos?

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
Ejercicio 1
Atribuciéon causal de la conducta ajena

Objetivo

Comprender como atribuimos las causas de la conducta de una persona y ver
como influye el hecho de que la conozcamos 0 no.

Procedimiento

Los alumnos volveran a leer el relato leido en el ejercicio 2 (actividades de
aplicacion al ambito de la Educacion social) del capitulo 2 (Percepciéon de personas)
y responderan a las cuestiones que figuran a continuacion.

44

Capitulo 3. Atribuci6n causal

Cuestiones

1. Retoma la respuesta que diste a la pregunta 3 del mencionado ejercicio
(¢Por qué crees que Pedro se ha comportado asi en la fiesta?) ;Aparecen
diferencias en las atribuciones causales entre quienes tenian informacion adicional
de Pedro y quienes no disponian de ella? ;Quiénes han realizado atribuciones
causales mas favorables? ; Ha aparecido algin tipo de sesgo en la atribucién?

2. ¢Qué tipo de atribucion causal crees que han hecho los invitados (que no
disponen de informacion adicional de Pedro, solo a partir de la conducta que han
observado en la fiesta)? ;Crees que ha podido aparecer algin tipo de sesgo en la
atribucion que realizan? Explica cual.

3. ¢Qué tipo de atribucién causal crees que ha realizado su amigo acerca de la
conducta de Pedro en la fiesta? Trata de explicar su atribucion causal, considerando
la teoria de la covariacion de Kelley.

Ejercicio 2
Debate. Atribucion causal de situaciones o conductas controvertidas

Objetivo

Comprender como atribuimos las causas de situaciones o conductas polémicas
que son frecuentes en la sociedad actual y como puede variar esta atribucion en
funcién de la cercania de estos hechos a nosotros.

Procedimiento

Los alumnos leeran detenidamente las diferentes situaciones o conductas que
aparecen a continuacion y trataran de delimitar las causas de las mismas. Después,
debatiran entre todos las respuestas aportadas y responderan a las cuestiones que
aparecen al final.

Seguidamente te presentamos diferentes situaciones y conductas de personas
que viven en tu misma ciudad a las que no conoces. Sin conocer mas datos acerca
de las personas anteriores, bajo tu punto de vista, ;a qué crees que se debe su
conducta actual o la situacion en la que se encuentran, a factores fundamentalmente
internos (capacidad, rasgos de personalidad, etc.) o factores extemos (suerte,
destino, etc.)? Explica tus elecciones.

Situacionesi/conductas Tipo de atribucion

- Affredo tiene 18 afios y ha cometido varios delitos
graves. Empez6 a delinquir a los 10 afios.

- Luis tiene 20 afios y hace 2 aros le detectaron ef VIH.

- Ursula es espafiola y tiene 20 afios, desde los 14
afos se dedica a la prostitucion.

- Laura tiene 16 afos y ha sido violada por un chico
conocido con el que se citd para salir.

- Ana tiene 14 afos y consume drogas de disefio desde
hace 2 afos.
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Cuestiones

1. ;Qué tipo de atribuciones has realizado de las diferentes situaciones y
conductas descritas anteriormente?

2.. ;Crees que si alguien de tu familia (por ejemplo, hermano o hermana) o un
amigo muy préximo se encontrara en alguna de estas situaciones, variaria de alguna

forma tu atribucién causal?
3. ;Qué tipo de atribucioén causal crees que hace, por lo general, buena parte
de la sociedad de las situaciones descritas anteriormente?

5. TERMINOS CLAVE

- Atribucién causal: Juicio o inferencia sobre la conducta ajena y/o la propia.

- Consenso: La medida en que las reacciones de una persona también las
presentan otras personas.

- Consistencia: La medida en que una persona responde a un determinado
estimulo o situacién de la misma forma en distintas situaciones, por ejemplo, a
través del tiempo.

- Deseabilidad social: tendencia de las personas a comportarse en una
determinada situacién social como se espera de ellas.

- Distintividad o diferenciacién: El grado en el que una persona responde o
no del mismo modo a distintos estimulos o situaciones.

- Efecto no comidn: Consecuencia no compartida con las acciones o
conductas alternativas.

- Inferencia de correspondencia o correspondiente: Proceso de atribuir
claramente la causa de Ia conducta a factores intemos, tales como las intenciones,
los gustos personales o los rasgos de personalidad.

Principio de relevancia hedénica: Efecto(s) o consecuencia(s) positiva(s) o
negativa(s) que tiene la conducta del actor para la persona que observa.

6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

Basica:

Grau, R. y Agut, S. (2002). Percepcion de personas y atribucion causal. En Marin, M;
Grau, R. y Yubero, S., Procesos psicosociales en los contextos educativos.
Madrid: Piramide. pp. 65-77.

Morales, J.F. (1999). Procesos de atribucion. En J.F. Morales (coord.). Psicologia
Social. Madrid. McGraw-Hill. pp. 79-86.

Complementaria:

Baron, R.A. y Byme, D. (1998). Percepcion social: La comprension de los demas. En
Psicologia social. Madrid: Prentice Hall. pp. 1-38.
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Ledn, J.M. y Gémez, T. (1998). Atribuciéon causal. En J.M. Leén, S. Barriga, T.
Gomez, B. Gonzilez, S. Medina y F.J. Cantero. Psicologia social.
Orientaciones teoricas y ejercicios practicos. Madrid: McGraw-Hill. pp.103-115.

Smith, E.R. y Mackie, D.M. (1997). Percepciéon de los individuos En Psicologia
social. Madrid: Editorial Médica Panamericana. pp. 66-111.
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CAPITULO 4: .
ACTITUDES |. NATURALEZA Y FORMACION
Sonia Agut

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

2. CONTENIDOS BASICOS

2.1. ;Qué es una actitud?
2.2. ;Coémo surgen las actitudes?

2.2.1. Antecedentes cognitivos

2.2.2. Antecedentes afectivos

2.2.3. Antecedentes conductuales

2.2 4. Factores biolagicos en la formacion de actitudes
2.3. La actitud y sus respuestas

2.3.1. Respuestas cognitivas

2.3.2. Respuestas afectivas

2.3.3. Respuestas conativo-conductuales

2.3.4. Relacion entre los tres tipos de respuestas
2.4. Algunas caracteristicas estructurales de las actitudes
2.5. Funciones de las actitudes ;Por qué tenemos actitudes?
2.6. Medicion de las actitudes

2.6.1. Medidas directas

2.6.2. Medidas indirectas

3. EJERCICIOS PRACTICOS
4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
5. TERMINOS CLAVE

6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPIiTULO

a. Comprender qué es una actitud y su importancia para el funcionamiento
psiquico y las relaciones interpersonales.

b. Conocer los distintos componentes o formas en que se pueden manifestar
las actitudes.

c. Entender qué clase de informacion forma las bases para la construccion de
las actitudes.

d. Analizar las principales caracteristicas estructurales de las actitudes y sus
implicaciones en nuestra conducta posterior.
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e. Entender la importancia de las actitudes, repasando las funciones que
cumplen en nuestra vida social cotidiana.

f. Familiarizarse con las distintas técnicas para medir las actitudes, valorando
sus ventajas y desventajas.

2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. ;{Qué es una actitud?

Las actitudes ha sido uno de los temas centrales de la Psicologia social a lo
largo de su historia, quiza debido al impacto que tienen sobre lo que pensamos,
sentimos y hacemos. En consecuencia, son miiltiples las definiciones que hay de
actitud.

« EJEMPLOS:

¢ Estas de acuerdo con la politica que esta llevando a cabo
el presidente del gobiemo?
¢ Te gusta el deporte?
¢ Te gusta el jazz?
¢Piensas que hay que leer, al menos, un libro al mes?
¢ Estas de acuerdo con las leyes que prohiben fumar en los

lugares ptblicos? @:"

Algunas definiciones...

- Cualquier representacion cognitiva que resume nuestra
evaluacion de un objeto de actitud (McGuire, 1985, cit. en Smith y
Mackie, 1997).

- Predisposicion a responder a alguna clase de estimulos con
cierta clase de respuesta (Rosemberg y Hovland, 1960).

- Una tendencia psicolégica (estado intemo de la persona) que se
expresa mediante la evaluacion de un objeto del mundo social
con cierto grado de favorabilidad o desfavorabilidad (Eagly y
Chaiken, 1993).

En definitiva, /a actitud es un juicio evaluativo (bueno o malo) de un objeto.

Aunque el témino OPINION
se ha usado, con cierta
frecuencia, como sinénimo de
ACTITUD, no es lo mismo.

Un juicio general sobre un objeto.
No implica necesariamente un
componente afectivo (p.e. me
gusta leer) y conductual (p.e.

compro un libro cada mes).
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Zanna y Rempel (1988, cits. en Worchel et al., 2003) han identificado cuatro rasgos
esenciales del concepto de actitud.

M Las actitudes se refieren a un estimulo, es decir, siempre se din'gen aun
objeto (un asunto, una conducta, una persona, un grupo o cualquier otro”
aspecto identificable del medio).

B Las actitudes se refieren a evaluaciones que hacen las personas de esos

objetos.
/ La evaluacion implica valencia (o
direccion) e intensidad. l

La asignacion de aspectos
positivos (aprobacion,

agrado) o aspectos > R
negativos (desaprobacion, Gradacion (.je e El ca_r_acter
. valencia positivo o
desagrado) a un objeto. P.e. La actitud negativo que se
hacia las drogas atribuye al objeto
puede ser desde actitudinal.
muy positiva a P.e. La actitud
muy negativa. hacia las drogas
puede ser positiva
o negativa.
Continuo actitudinal:
Muy negativa Neutra Muy positiva
P.e. Odio las P.e. Las drogas Pe. Me
drogas. me son entusiasman

indiferentes. las drogas.

M Las actitudes estan representadas en la memoria. Esta representacion
mental tiene una cierta duracion y se activa cada vez que la persona se
; encuentra con el objeto.

La_ls actitudes difieren en cuanto al grado _de Accesibilidad
dificuftad para recuperarias de fa memoria. —

B Las actitudes se desarrollan a partir de Ja informacién cognitiva, afectiva
o conductual y tienen efectos en nuestra forma de percibir y pensar, en
nuestras emociones y conductas.
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2.2. ;Como surgen las actitudes?

Las actitudes se basan en tres clases de informacion: cognitiva, afectiva y
conductual. Muchas son combinacion de dos de las categorias o de las tres.

Las actitudes son aprendidas.

2.2.1. Antecedentes cognitivos

La forma en que evaluamos un objeto de actitud esta influida por lo que
sabemos o creemos de él.

El conocimiento que la persona haya adquirido en el pasado acerca del objeto
actitudinal, le proporciona una buena estimacion de como merece ser evaluado
dicho objeto. Este conocimiento puede provenir de la experiencia directa o indirecta.

P A
Contacto directo con el Observacion de otras personas, p.e.,
objeto. el grupo de referencia.
Instituciones sociales (p.e., la
escuela).

Fishbein y Ajzen (1975) explican esta relacion de la siguiente forma:

Creencia Evaluacion de

1sobreel X la

objeto caracteristica
involucrada

en la creencia:
1 sobre el

+ Creencia2 X Evaluaciéon2

objeto. . Cada evaluacion es Ia

valoracion que refleja el
cardacter positivo (p.e. +3) o
negativo (p.e. -3) que se le
otorga a la caracteristica.

Cada creencia es una probabilidad de 0 a 1 que
manifiesta la certeza con la que se relaciona la ]
caracteristica con el objeto (intensidad de la creencia). !

« EJEMPLO: Actitud de Juan hacia las drogas

Creencia1 = ____ | Juan esta seguro de que las drogas son peligrosas = 0.9.
X

Evaluacion 1 __ | Juan evalda la peligrosidad de forma bastante negativa = -2
T

Creencia2 _____ | Juan esta algo seguro de que las drogas producen adiccion
X =04

Evaluacibn2 ____ | Juan evalia la adiccion de forma algo negativa = -1

La estimacion de la actitud de Juan hacia las drogas a partir de estas creencias es:
0.9X(-2) + 0.4X (-1) =-1.8-04 =-2.2

La actitud de Juan hacia las drogas es negativa o desfavorable.
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2.2.2. Antecedentes afectivos
No siempre las actitudes parten de un analisis consciente de la informacion que

tenemos sobre el objeto de actitud. En ocasiones, es posible formarse una actitud
sin un procesamiento consciente de la informacién acerca del objeto.

(COMO?

Efecto de mera exposicion
La familiaridad Hleva al aprecio (en vez de al desprecio)

La presentacion repetida de un objeto hacia el que no existe una
actitud previa hace que la persona adquiera al final una actitud positiva
hacia ese objeto.

Cuando vuelves a ver el objeto, como te resulta familiar, lo evallias de
forma mas positiva que otro objeto que antes no te han presentado.

Limitaciones
e Después de un elevado nimero de repeticiones, el grado puede
estabilizarse e incluso puede reducirse (por saciedad, aburrimiento).
e Si el estimulo ya es desagradable desde el principio, la exposicion
repetida puede conducir a un mayor desagrado.

Condicionamiento clasico

Un estimulo llega a evocar una respuesta que no producia antes,
debido Gnicamente a que se empareja con un estimulo que {a genera
de "manera natural".

« EJEMPLO:
Sentimos afecto por personas y lugares asociados con experiencias
felices.

Condicionamiento operante

Si una opinion se refuerza positivamente o se castiga, la persona
puede acabar formandose una actitud (favorable o desfavorable) hacia
la cuestion a la que se refiere la opinion.

« EJEMPLO:
Si un nifio emite una opinion favorable sobre el deporte y se le refuerza
de forma positiva (p.e., los padres le sonrien), el nifio puede acabar
adoptando una actitud favorable hacia el deporte.
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2.2.3. Antecedentes conductuaies

La conducta pasada puede ser una fuente de las actitudes.

La repeticion muy intensa de ciertas conductas acabara por crear en la
persona determinadas actitudes.

La experiencia directa (positiva o negativa) con el objeto de actitud
influye mucho en el desarrolio de una actitud (positiva 0 negativa) hacia
ese objeto de actitud. La experiencia directa hace que las actitudes
sean mas accesibles, es decir, mas faciimente recuperables de la
memoria.

2.2 4. Factores biologicos en la formacion de actitudes

Las actitudes son aprendidas, pero los factores biolégicos determinan algunas
predisposiciones hacia ciertas actitudes.

Algunas lineas de investigacion...

Las hormonas tienen una Los factores genéticos juegan un

participacion muy importante en
determinados comportamientos.

« EJEMPLO
Las concentraciones elevadas de
testosterona nos predisponen a
mostrar actitudes positivas hacia
los deportes agresivos.

papel importante en la formaciéon de
actitudes.

“« EJEMPLO
Las capacidades deportivas naturales
(heredadas) de los individuos, como la
coordinacion, la fuerza o la velocidad,
les predisponen a formar actitudes
favorables o desfavorables hacia los
deportes.

En definitiva...

Figura 4.1. Antecedentes de la actitud

(T e e

' PROCESOS
COGNITVOS

' PROCESOS |
AFECTIVOS

PROCESOS
CONDUCTUALES i

Fuente: Eagly y Chaiken (1993)

53

N




Capitulo 4. Actitudes |. Naturaleza y formacion

2.3. La actitud y sus respuestas

La actitud se manifiesta a través de una serie de respuestas. A estas
respuestas se las considera, en realidad, componentes de las actitudes.

2.3.1. Respuestas cognitivas

Las creencias acerca del objeto de actitud.

T Los pensamientos y las ideas
propiamente dichas y su expresion o
manifestacion extena.

El proceso es el mismo que en el caso de los antecedentes cognitivos.

CreenciaX X Evaluacion X + Creencia¥Y X EvaluacionY

« EJEMPLO: Actitud de Pedro hacia las serpientes.

Creencia1 _ | Las serpientes tienen una alta probabilidad de ser
venenosas = 0.9.
X
Evaluacion 1 ____ | Pedro evalia el caracter venenaso de las serpientes de

forma muy negativa = -3.

La estimacion de la actitud de Pedro hacia las serpientes a partir de esta creencia
es:
0.9X(-3) = -2.7

La actitud de Pedro hacia las serpientes es negativa o desfavorable.

Cuando Pedro ve una serpiente, aunque sea en fotografia, piensa que es venenosa.

Respuesta cognitiva

2.3.2. Respuestas afectivas

Son los sentimientos, los estados de animo y las emociones asociadas con
el objeto de actitud. Algunos autores consideran que éste es el elemento central de
la actitud e incluso otros afirman que es el Gnico componente de la actitud (actitud y
respuesta afectiva serian la misma cosa) (Morales, 1999).

« EJEMPLO: Actitud de Pedro hacia las serpientes.

Cuando Pedro ve una serpiente, aunque sea en fotografia,| se siente ansioso.

Respuesta afectiva

54

Capitulo 4. Actitudes I. Naturaleza y formacién

2.3.3. Respuesta conativo-conductuales

Son las intenciones de realizar una conducta (aspecto conativo)...
* EJEMPLO: Actitud de Pedro hacia las serpientes.

Cuando Pedro ve una serpiente, aunque sea en fotografia,

tiene deseos de salir comendo.

Respuesta conativa

...0 bien realizar las conductas propiamente dichas (aspecto conductual).

« EJEMPLO: Actitud de Pedro hacia las serpientes.

Cuando Pedro ve una serpiente, aunque sea en fotografia,|grital

Respuesta conductual

En definitiva...

Figura 4.2. Las tres respuestas a través de las que se manifiesta la actitud

RESPUESTAS  ff
COGNITIVAS
/ AN RN O KA SR
RESPUESTAS i
AFECTIVAS '

A, AN Y

) iaare Sl Rt -:"..'-.-'.‘,'. R
T~ RESPUESTAS |
CONDUCTUALES |

Fuente: Morales (1999)

2.3.4. Relacion entre los tres tipos de respuestas

- Cualq.uier actitud se puede manifestar a través de tres vias fundamentales, que
se diferencian entre si, pero que convergen, porque comparten una base comun.

Cada_ respuesta se puede medir a través de distintos indices. Las relaciones
(=correlaciones) entre estos indices se pronostica que seran positivas y moderadas.

La estructura tridimensional (respuesta afectiva, cognitiva y conativo-
conductual) de las actitudes tiene mayor fundamento teérico y respaldo empirico que
la estructura unidimensional (respuesta afectiva).
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Cuadro resumen de fos antecedentes y consecuentes de las actitudes

« EJEMPLO: Actitud hacia el grupo musical U2

I N A RS

RO D DT e R
it

. rmcid Informacion Informacion
cognitiva afectiva © conductual
U2 dona dinero " Me siento relajado ¥ .Compré un CD de
para varias obras cuando escucho su U2 hace dos afios.
de caridad. musica. '

R s i e

~ Creencia | Conducta i

U2 es estupendo. Me siento contento fi Acabo de comprar

cuando escucho su J§ el Gitimo CD que
masica en la radio. ¢ han sacado al
mercado.

2.4. Algunas caracteristicas estructurales de las actitudes

M Bipolaridad actitudinal

La mayoria de actitudes se miden teniendo en cuenta un continuo actitudinal.
Sin embargo, algunas actitudes muy significativas (p.e. actitudes politicas o las
actitudes hacia el aborto o el uso de la energia nuclear) no parecen ser
unidimensionales (Morales, 1999).

« EJEMPLO: Liberalismo-conservadurismo

Desde un punto de vista unidimensional:

1 2 3 4 5 6 7

Conservadurismo —» > > > Liberalismo

Desde esta posicion, quienes se consideran liberales, rechazarian los
planteamientos conservadores y viceversa. Sin embargo, los resultados indican que
quienes se consideran liberales evalGan sélo de forma neutral los postulados
conservadores y viceversa, pero no de forma radicaimente negativa. Esto es, es
posible defender valores y tener creencias diferentes, pero no contrarias.
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il Consistencia de las actitudes

Unas creencias positivas acerca del objeto de actitud deberian ir acompanadas
de afectos positivos y de conductas de aproximacién a ese objeto.

Sin embargo, no siempre es asi.

Puede darse inconsistencia evaluativo-cognitiva (entre la evaluacion global del
objeto actitudinal y las creencias sobre el mismo).

Esto puede ocurrir cuando:
1. La evaluacion tiene un caracter afectivo o conductual.

2. El sujeto no tiene creencias sobre ese objeto actitudinal (no le ha
prestado atencién o no ha tenido contacto él).

v

ACTITUD MAS INESTABLE Y SE MANEJA PEOR LA
INFORMACION CONTRARIA A LA ACTITUD.

Il Ambivalencia actitudinal

Ambivalencia afectiva: Existencia de sentimientos positivos y negativos en
relacion con el objeto de actitud.

Ambivalencia cognitiva: Existencia de creencias positivas y negativas en
relacion con el objeto de actitud.

ACTITUD MAS INESTABLE.
IMPORTANCIA DEL CONTEXTO EN EL QUE SE
ENCUENTRE EL SUJETO PARA QUE ESTE SE

DECANTE POR LAS CARACTERISTICAS
POSITIVAS O POR LAS NEGATIVAS.

2.5. Funciones de las actitudes ;Por qué tenemos actitudes?

Katz (1960, cit. en Worchel et al., 2003) identifico cuatro funciones posibles de
las actitudes.

Funcién utilitaria -
Las actitudes ayudan a las personas a alcanzar objetivos deseados,
como las recompensas, o a evitar objetivos no deseados, como el

ccastigo. Esto es, las actitudes sirven para maximizar las recompensas y

~ . minimizar los castigos.
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* Funcion de conocimiento

Las actitudes dan pistas claras para orientar la accién, saber qué se ha
de hacer de antemano con el objeto de actitud y evitar perder tiempo en
reflexiones sobre ese objeto cada vez que te encuentras con él.
Esto es, las actifudes ayudan a que los observadores comprendan su
entomo al proporcionar evaluaciones resumidas de objetos y grupos de
objetos.
Las actitudes son como "lentes” psicologicas, seleccionan la informacion
a distintos niveles

4

1° Atencion selectiva

Atendemos la informacion que es congruente con nuestras
actitudes y eludimos la incongruente.

2° Percepcion selectiva

Tendemos a interpretar la informacion en un sentido que
apoya mas nuestras actitudes de lo que en realidad lo
hace. Esto ocurre especialmente cuando la informacion es
ambigua.

3° = -
Memoria selectiva

Tendemos a recordar mejor ia informacion congruente con
nuestras actitudes y a reprimir u olvidar la informacion que
es incongruente.

Funcion expresiva de valores

Las personas tenemos la necesidad de expresar actitudes que reflejen

sus propios valores. Esta expresion de actitudes no esta tan dirigidaa -

influir en los demas, sino mas bien a confirmar la validez del propio
concepto de uno mismo.

Funcion defensiva del yo

Las actitudes pueden servir para proteger nuestro yo, no admitiendo
verdades poco halagienas.
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2.6. Medicion de las actitudes

A diferencia de los objetos fisicos, las actitudes no se pueden medir
directamente. Sin embargo, las expresiones de las actitudes pueden ser medidas
directa o indirectamente.

2.6.1. Medidas directas

Consisten en preguntar directamente a la persona acerca de su actitud.. La
persona sabe que le estan evaluando su actitud.

« EJEMPLO: ; Qué opinas del uso del preservativo?

VENTAJAS > Bajo coste, rapidez.

DESVENTAJAS > - Sesgo de la deseabilidad social:
La persona no dice lo que realmente
piensa sino lo que cree que los demas
quieren oir (“lo que esta bien visto
socialmente”).

MODALIDADES »{ 1. Escalas de puntos

2. Escalas de clasificacion

3. Escalas de intensidad. Escalas tipo
| Likert -

4. Escalas de proposiciones

\ 5. Escalas de intervalos aparentemente
iguales de Thurstone

6. Escalograma de Gutman

7. Diferencial semantico de Osgood

8. Escalas de clasificacion de un solo item

Las mas utilizadas....

PASOS EN LA ELABORACION DE UNA ESCALA TIPO
LIKERT

1) Elaboracién de un banco de items. Recogida de un gran
nimero de items (airededor de 100) relevantes a la actitud.
Deben expresar creencias sentimientos o conductas
(positivas o negativas) hacia el objeto de actitud.

2) Administracion del cuestionario a una muestra. Los items se
clasifican en una escala de 5 puntos (+ 2, favorable hacia el
objeto de actitud, y -2, desfavorable hacia el objeto de
actitud).

3) Analisis de items mediante correlaciones. Solo los items
que estan altamente correlacionados entre si pueden ser

considerados indicativos de la actitud subyacente.
4) Obtencion de las puntuaciones de las escalas. La
puntuacion final de la actitud se halla sumando las

respuestas dadas a los items finales.
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PASOS EN LA ELABORACION DE UNA ESCALA DE
INTERVALOS APARENTEMENTE IGUALES DE
THURSTONE

1) Obtencién de un Banco de items, alrededor de 100 items

(opiniones, creencias, etc.) relevantes sobre el objeto de
actitud.

2) Evaluacion de los items. Alrededor de 100 sujetos
representativos de la poblacién cuyas actitudes tengan
que ser evaluadas con posterioridad, clasifican todos los
items en una escala de clasificacion que va de 1 a 11
puntos: (1 grado méaximo de posible de no favorable y 11
grado maximo de posible de favorabilidad, siendo las
distancias entre los puntos iguales).

3) Calculo del valor de escala. Generalmente, se calcula la
media aritmética de todos los valores de las categorias

atribuidos por los diferentes jueces a un item, esta media

sefiala el valor de escala de ese item.
4) Seleccion de items. Se seleccionaran finalmente 20 o 30

items, que seran elegidos teniendo en cuenta gue cubran

el continuo de la actitud.

5) Elaboracién de la escala final. A partir de los 20 a 30
items seleccionados, se construye el cuestionario que
incluira los items en orden aleatorio. La puntuacién de
actitud de un sujeto es la media de sus puntuaciones en
cada uno de los items.

2.6.2. Medidas indirectas

La persona no sabe que le estan evaluando sobre una determinada cuestion.

|
I
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MODALIDADES __p| 1. Medidas psicofisiologicas 2. Observacion de la |

conducta

l

M Respuesta psicogalvanica de la piel
cambia cuando las personas estan

emocionalmente activadas.

W Electromiograma facial. Ciertos
musculos faciales son activados mas

fuertemente y otros menos en estados
afectivos positivos que en estados
afectivos negativos.

M Técnica de la carta perdida de
Milgram. Técnica de observacion
disimulada para medir actitudes
politicas.

Los investigadores extraviaron en
barrios determinados cartas
franqueadas dirigidas a
organizaciones de ideologias
determinada. El porcentaje de cartas

remitidas se considero indicador de
la ideologia del barrio.

I Técnica del falso canal de
comunicacion para descubrir
actitudes aparentemente
comprometidas.

1) Se conecta a los sujetos
mediante electrodos a un aparato
similar al detector de mentiras.

2) Les plantean cuestiones que
tienen que resolver unas veces a
favor de su actitud y otras en
contra.

3) Se les convence de que el
instrumento pudo juzgar si la
respuesta era verdadera o si
mentian.

4) Cuando los sujetos estaban
convencidos de la fiabilidad del

VENTAJAS > Menos susceptibles a la deseabilidad aparato entonces se les plantean
social. las verdaderas cuestiones de
investigacion.
DESVENTAJAS > Ambigiedad en los resultados. Ademas,
existen problemas éticos, por el engaiio al
sujeto.
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3. EJERCICIOS PRACTICOS
Ejercicio 1
Actitud hacia el consumo de tabaco

Objetivo

Comprender la importancia de las actitudes en la vida de las personas. Mas
concretamente, analizar como las actitudes funcionan como una "lente" psicologica a
través de la cual se procesa la informacion y se ve el mundo.

Procedimiento

Los alumnos leeran detenidamente el texto que se presenta a continuacion
acerca del tabaco y sus efectos. Después, de forma individual, contestaran una serie
de cuestiones.

Seguidamente te presentamos un relato sobre el tabaco y sus efectos. Léelo
detenidamente..

El tabaco y sus efectos

El tabaco fue uno de los descubrimientos que hicieron los marineros esparioles
a su llegada al Nuevo Mundo. Su consumo era practica habitual de algunas tribus
indigenas, generalmente en el marco de ceremonias rituales dadas las propiedades
alucinégenas que le atribuian. También era consumido, curiosamente por los efectos
supuestamente medicinales que se derivaban de la planta. EI consumo de tabaco se
fue generalizando por Europa y llevado a todos los continentes por parte de los
marineros.

En la actualidad, el cigamillo es la forma mas extendida de consumo de tabaco.
En el humo de un cigarmillo se han identificado alrededor de 4.000 componentes
toxicos. Entre los mas importantes se encuentran la nicotina, los alquitranes y el
monéxido de carbono.

El tabaco es consumido en busca de algunos efectos psicologicos positivos,
entre los que cabe destacar la relajacion y la sensacion de mayor concentracion.
También posee graves efeclos fisiolégicos, como la disminucién de la capacidad
pulmonar, Ia fatiga prematura o el envejecimiento prematuro de la piel de la cara.

Texto extraido de Drogas: + informacion - riesgos.
Plan Nacional sobre Drogas

Ministerio del Interior.

2001

62

Capitulo 4. Actitudes I. Naturaleza y formacién

Cuestiones

1. ¢ Piensas que si se fuma tabaco negro en vez de rubio se reduce el riesgo de
contraer cancer de pulmon? Si NO
2. ¢ Piensas que fumar tranquiliza mucho cuando se esta nervioso?
Si NO
3. ¢'Piensas que si se fuma menos de un paquete diario de cigarrillos se
reduce considerablemente los peligros del tabaco? Si NO
4. Enumera algunos argumentos o razones a favor del tabaco.

5. Enumera algunos argumentos o razones en contra del tabaco.

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
Ejercicio 1
E{aboracién de una escala tipo Likert para medir la actitud hacia las drogas de
diseno

Objetivo

Familiarizar al estudiante en la medida de las actitudes mediante la obtencién
de un banco de items para una escala de actitudes tipo Likert.

Procedimiento

Tras el estudio y analisis de diferentes escalas de medida de actitudes y
concretamente las escalas tipo Likert, los alumnos trabajaran en pequefios grupos
(4-5 personas), tratando de elaborar items para una posible escala de actitudes
acerca de las drogas de disefio. Posteriormente cada grupo expondra los items a los
demas grupos y se llevara a cabo la depuracion de los items.

La redaccion de los items se han tener en cuanta los siguientes criterios:

1. Los enunciado deben recoger las tres dimensiones basicas de las actitudes
(cognitiva: informacion, ideas acerca del objeto de actitud, afectiva: emociones que
despierta el objeto de actitud y conativo-conductual: tendencias o disposiciones
hacia le objeto de actitud o acciones).

2. Los enunciados deben ser simples y breves.

3. Deben cubrir todo el continuo desde los muy favorables a los muy
desfavorables.
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4. Han de ser relevantes para el objeto de actitud.

5. Cada uno ha de suponer la aceptacion o rechazo del objeto de actitud,
indicando algo acerca de la actitud de la persona que responde.

6. Evitar varias ideas en un mismo item.

7. Debe haber balance entre items positivos y negativos.

8. Utilizar un lenguaje directo.

9. Evitar items complejos.

10. No utilizar refranes o frases hechas.

11. Evitar items descriptivos.

Ejercicio 2
Debate. ;La sociedad actual tiene una actitud favorable hacia el consumo del
alcohol?

Objetivo

A partir de lo estudiado acerca de los antecedentes (cognitivos, afectivos y
conductuales) de las actitudes, los alumnos trataran de explicar qué actitud
mantiene, en general, la sociedad actual respecto del consumo de bebidas
alcohélicas por parte de jovenes y aduttos.

Procedimiento

Los alumnos se reuniran en grupos de 4-5 personas. Cada grupo elegira a un
coordinador y portavoz que dirigira el debate acerca del tema propuesto (actitud de
la sociedad actual hacia el consumo de bebidas alcohdlicas) y a un secretario, que
anotara las diferentes contribuciones de los miembros de su grupo. Entre todos los
miembros del grupo ordenaran y clasificaran las diferentes aportaciones realizadas,
distinguiendo entre antecedentes cognitivos, afectivos y conductuales. Los
portavoces de cada grupo expondran las contribuciones grupales al resto de la clase
y se debatiran entre todos las ideas expuestas.

5. TERMINOS CLAVE

- Accesibilidad: Rapidez con que una actitud viene a la mente de manera
automatica cuando se presenta el objeto de actitud, fuerza de asociacion en la
memoria entre el objeto de actitud y su evaluacion.

- Bipolaridad actitudinal: La actitud de una persona se sittia a lo largo de un
continuo actitudinal, representando uno de los polos una actitud muy negativa y el
otro polo una actitud muy positiva.

- Consistencia de las actitudes: Tendencia a que las creencias positivas 0
negativas, los afectos positivos 0 negativos y las conductas de acercamiento o
evitacion-escape funcionen a la vez y en la misma direccién. A su vez estas
evaluaciones parciales (cognitivas, afectivas y conductuales) deben armonizar
también con la evaluacion global del objeto de actitud que proporciona la actitud
general.

Capitulo 4. Actitudes I. Naturaleza y formacién

- Grupo de referencia: Grupo cuyas ideas, actitudes y conductas proporcionan
un criterio para comparamos.

6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

Basica:

Cantero, F.J., Ledn, J.M. y Barmriga, S. (1998). Actitudes: naturaleza, formacién y
cambio. En J.M. Leodn, S. Barmriga, T. G6mez, B. Gonzalez, S. Medina y F._J.
Cantero. Psicologia social. Orientaciones feéricas y ejercicios practicos. 117-
131.

Worchel, S., Cooper, J., Goethals, G.R. y Olson, J.M. (2003). Actitudes. En
Psicologia social. Madrid. Thomson. pp. 124-154.

Complementaria:

Barreiro, J. y Marcuello, A.A. (2003). Actitudes. En C. Rodriguez (coord.). Psicologia
social. Como influimos en el pensamiento y la conducta de los demas. Madrid
Piramide. pp. 3146.

: Morales, J.F. (1999). Actitudes. En J.F. Morales (coord.) Psicologia social. Madrid.
McGraw-Hill. pp. 193-205.

Smith, E.R. y Mackie, D.M. (1997). Actitudes y cambio de actitudes En Psicologia
social. Madrid: Editorial Médica Panamericana. pp. 265-309.
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CAPITULO 5:
ACTITUDES Il. RELACION ACTITUD-CONDUCTA. CAMBIO DE
ACTITUDES
Sonia Agut

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO
2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. Relacion entre la actitud y la conducta posterior
2.1.1. ;Cuando?
2.1.2. ;Cémo?
2.2. Cambio de actitudes. Persuasion
2.2.1. Enfoque tradicional
2.2.2. Enfoque cognitivo
2.2.3. Resistencia a la persuasion

2.3. Disonancia cognitiva

3. EJERCICIOS PRACTICOS
4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
5. TERMINOS CLAVE

6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

a. Analizar cuando la actitud de una persona es congruente con su conducta
posterior y como es la relacion que se establece entre ambas.

b. Comprender qué ocurre cuando las personas actian de forma contraria 0 no
congruente con sus actitudes.

c. Conocer las distintas formas en que las personas pueden ser persuadidas
para modificar sus actitudes y, en consecuencia, modificar su conducta en una
determinada direccion. Estudiar los distintos factores que afectan al proceso de
persuasion y qué provoca que una persona se resista a ser persuadido.

d. Analizar el fenébmeno de disonancia cognitiva y las distintas formas en que
ésta puede resolverse.
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2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. Relacion entre la actitud y la conducta posterior

Se supone que nuestras actitudes determinan, al menos en parte, nuestras
acciones posteriores. Si nos gusta alguien, actuaremos de manera diferente que si
nos disgusta.

No obstante, no siempre esta relacién ha sido tan clara.

v

ESTUDIO DE LAPIERE (1934, cit. en Worchel et al., 2003)

Objetivo: Estudiar la relacion entre la actitud de los estadounidenses
hacia los chinos y la conducta de aceptacién o rechazo a los chinos.

1. Viaje con una pareja china por diferentes hoteles, restaurantes y
cafés estadounidenses.
Resutlado Los establecimientos atendieron a la pareja china.
¢ Se podia concluir que habia actitudes favorables hacia los chinos en
estos establecimientos?

2. Envio de carta a cada establecimiento. Cuestionario: ;Esta usted
dispuesto a aceptar miembros de la raza china como huéspedes de su
establecimiento?

Resultado: La mayoria respondié que no.

!

Incongruencia entre actitud y conducta. b :

Esta conclusion pesimista sirvio a los investigadores para iniciar una
interesante linea de investigacion en tomo a esta cuestion: jlas actitudes predicen
verdaderamente las conductas?

Los numerosos estudios realizados durante las décadas posteriores han
permitido afirmar que las actitudes y las conductas estan relacionadas, pero bajo
determminadas condiciones.

Segun Baron y Byme (1998), la cuestion clave no es si las actitudes influyen en
la conducta, sino ;cuéndo y como ejercen esos efectos?

2.1.1. ;Cuando?

Existen una serie de aspectos que moderan la relacion entre actitud y
comportamiento:
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1.I ASPECTOS SITUACIONALES

il - Restricciones situacionales

Existen situaciones en las que las personas no pueden
| expresar sus actitudes porque, si lo hacen, serian contrarias a
.| las normas en una detemminada situacion social. En estas
| situaciones, fa refacion entre actitud y conducta es mas debil.

‘| - Presion temporal

£ En situaciones donde la presion temporal es alta, el
| vinculo entre actitud y conducta tiende a ser mas fuerte que
‘| en situaciones donde no hay presiones. Esto ocumre porgue
1 cuando se esta bajo presion y se ha decidir y actuar
'| rapidamente, nos basamos en nuestras actitudes porque nos
| sirven de guia rapida y sencilla.

‘| - Preferencia de situaciones:

i Tendencia a preferir situaciones que nos permiten
"l mantener una estrecha relacion entre nuestras actitudes y
‘| nuestra conducta. La relacion actitud y conducta es mas
‘| fuerte en las situaciones preferidas.

2. ASPECTOS INDIVIDUALES
| - Autovigilancia
fi Caracteristica de la personalidad que implica la
| tendencia a mirar hacia el exterior, ver lo que otros dicen o
‘| hacen y tratar de comportarse de la forma considerada mas
4| favorable por la gente de alrededor.
Las actitudes son un mejor predictor de la conducta para
.| los individuos con un nivel bajo de autovigilancia, quienes
utilizan sus actitudes como guias de comportamiento.
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3. ASPECTOS ACTITUD!NALES

- Origen de las actitudes
Las actitudes formadas sobre la base de la experiencia directa son mas

| faciles de tenerlas en mente, y esto favorece su impacto en la conducta.

- Especificidad de las actitudes

Hasta qué punto las actitudes se centran mas en objetos o situaciones especificas
que en objetos o situaciones generales. El vinculo entre actitud y conducta es
mas fuerte cuando actitudes y conductas estdn medidos al mismo nivel de
especificidad.

il - Intensidad de las actitudes

Las actitudes mas intensas son las que mayor impacto tienen en la
conducta. Ademas, son mas resistentes al cambio y mas estables a través del

tiempo.

actitud
- Accesibilidad: Cuanto mas fuerte es el vinculo en la memoria
entre el objeto y la evaluacion que se ha hecho de ese abjeto,

. mas rapido viene a la mente una actitud.

f + - Importancia: El grado en que la persona se preocupa mucho y
+ esta personalmente afectada por la actitud.
DE QUE i Mayor importancia cu?ndoz
DEPENDE :
; e Interés propio: mayor es el impacto en el interés
INTENSIDAD ; propio de la persona.
; e Identificacion social: la actitud es mantenida por
' los grupos sociales con los que la persona se
: identifica.
; e Relevancia de valores: mas estrechamente
; conectada esté la actitud a los valores personales.
:: - Conocimiento: cuanto sabe la persona sobre el objeto de

En definitiva...

- Basada en la expenenc:a - No se dan remnoctones .
directa. ; : ‘situacionales. '
~Intensa. kgt Cheli - Alita presién te_mporal. S
- Igual de especlﬁca 05 - La situacion es preferida.
general que la conducta:. .~ -Baja autovigilancia.
69
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2.1.2. ;Cémo?

Dos mecanismos

TEORIA DE LA CONDUCTA PLANEADA DE AJZEN Y MADDEN (1986)

Inicialmente Ajzen y Fishbein (1980) elaboraron la Teoria de la accion
razonada. Este modelo permite entender la relacion entre actitud y conducta, cuando
esta ultima es voluntaria y en consecuencia, las personas consideran las
implicaciones de sus acciones antes de decidir realizar la conducta.

Desde esta teoria se afirma que el mejor predictor de como actuariamos en
una situaciéon determinada es la intensidad de nuestras intenciones con respecto a
\a situacién. Estas intenciones, a su vez, estan fuertemente influidas por la actitud
hacia la conducta y la norma subjetiva.

Posteriormente Ajzen y Madden (1986) reformularon esta teoria, que pas6 a
denominarse, Teoria de la conducta planeada e incorporaron un tercer predictor de
la intencién conductual: el control conductual percibido. Este Gltimo predictor
puede incidir directamente en la conducta sin pasar previamente por la intencion.

Figura 5.1. Teoria de la conducta planeada

“Las creencias de’la
persona de que la
conducta conduce a

propias evaluaciones de -

esos resultados.

Las creencias de |a
persona de que personas
significativas piensan que

deberia o no deberia
realizar la conducta y su
- someterse a estos
referentes.

Las creencias de control ,
en funcion de las'cualesla
persona establece si

poseeonolas
capacidades 0 recursos
necesarios para llevar a
cabolaconductaysi .
e Fuente: Adaptado de Ajzen y Madden (1986)
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« EJEMPLO

mi es muy importante®.

"L.os/as amigos/as de la
pandilla me aniran‘a que
me haga un “piercing”.
Todos/as lo llevan. Es
como nuestra sefia de
identidad. Asi me sentiré
totalmente integrado/a en
la pandilla”.

*Es muy facil hacerse un
“piercing” (no duele y no
es nada caro). Ademas
sdlo fengo que ir a un focal
que esta en la calle de al
lado. Esta tarde ia tengo
libre y podré ir.

>

MODELO DE PROCESO ACTITUD-CONDUCTA DE FAZIO (1989)

En las situaciones en que tenemos que actuar rapidamente, las actitudes
parecen influir en la conducta de un modo mas directo y automatico. De acuerdo con
el modelo de Fazio (1989), el proceso funciona de la siguiente forma: algtn hecho
activa la actitud, la actitud, una vez activada, influye en nuestra percepcion del objeto
actitudinal. Al mismo tiempo, nuestro conocimiento de lo que es adecuado en una
situacion determinada también se activa. Ambos elementos perfilan nuestra
definicion del hecho y esta definicion o percepcién, a su vez, incide en nuestra
conducta.

Figura 5.2. Modelo de proceso actitud-conducta de Fazio (1989)




Capitulo 5. Actitudes Il. Relacion actitud-conducta. Cambio de actitudes

« EJEMPLO

Hecho: un mendigo se te acerca en la calle.

2.2. Cambio de actitudes. Persuasion

Persuasion l
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® [ os comunicadores atractivos son més efectivos en el cambio de actitudes que
los no atractivos.

@ Los comunicadores atractivos generan emociones mas
positivas que las personas menos atractivos y esto se
relaciona positivamente con la persuasion.

@ La gente es a veces més susceptible a la persuasion cuando estén distraidos que
cuando estan prestando atencion.

S No pueden pensar en argumentos que
contradigan a los que les tratan de transmitir.

@ Las personas que hablan rdpidamente a menudo son més persuasivas que las
que hablan mas despacio.

A Estas personas parece que saben de qué estan
hablando.

@ Se incrementa la persuasion a través de mensajes que evocan emociones fuertes
(p.e. temor), especialmente cuando se dan recomendaciones de cémo un cambio de
actitudes o comportamiento pueden prevenir consecuencias negativas.

A Los mensajes amenazantes producen un cambio
de actitud al motivar al motivar al oyente a
protegerse de los peligros descritos.

2.2.2. Enfoque cognitivo

PUBLICIDAD j

Esfuerzos por cambiar las actitudes

de los demas con el objetivo ultimo

de modificar sus conductas en una
direccion determinada.

2.2.1. Enfogue tradicional

Buscaba identificar las caracteristicas de los comunicadores (fuentes), de las
comunicaciones (mensajes persuasivos) y de las personas cuyas actitudes se
desean cambiar (audiencias) que influyen en la persuasion.

Como resumen Baron y Byme (1998), entre los hallazgos mas importantes se
encuentran los siguientes:

@ Los expertos son méas persuasivos que los no expertos.

4 Los expertos parece que saben de qué estan
hablando.

® Los mensajes que no parecen estar hechos para cambiar nuestras aclitudes son
a menudo mds persuasivos que aquellos que parecen inlentar alcanzar este

objetivo. A Nos negamos a ser influenciados por personas

que deliberadamente pretenden persuadimos.
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Permite explicar por qué la gente cambia sus actitudes. Se centra en los
procesos cognitivos que determinan como son realmente persuadidos los individuos.

MODELO DE PROBABILIDAD DE ELABORACION (MPE) (DE LA PERSUASION)
de Petty y Cacioppo (1986)

La persuasion puede ocurrir de dos formas distintas, en funcién de la cantidad
de esfuerzo cognitivo que sea necesario para procesar la informacion.

Figura 5.3. Modelo MPE (Petty y Caccioppo, 1986)
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"RUTA CENTRAL RUTA PERIFERICA |

% Y Ocurre cuando los receptores % Ocurre cuando los receptores

% encuentran un mensaje interesante, encuentran el mensaje poco

il importante o personalmente relevante interesante y entonces no estan

# y cuando no hay nada (p.e. una motivados para procesario

}:{‘- distraccion) que les |mp|da mantener cuidadosamente.

il a atencion en él.

& ¥ La persona examina el mensaje * Estos mensajes pueden ser

i cuidadosamente y la racionalidad de también persuasivos si hay presentes
i los argumentos que contiene. Si sus sefales persuasivas, tales como el
reacciones son favorables, sus atractivo, la experiencia, el estatus de

fl actitudes podran cambiarse, es decir, los posibles persuasores, o cuando
i se produce persuasion. tratan de provocar emociones
positivas o negativas.

il % Las actitudes cambiadas a través % Las actitudes cambiadas a través
# de la ruta central perduran mas en el de la ruta periférica perduran menos
i tiempo. en el tiempo.

i % Los cambios producidos a través % Los cambios producidos a través

¥ de la ruta central son mas resistentes de la ruta periférica son menos

i a posteriores intentos de persuasion. resistentes a posteriores intentos de
' persuasion.

¥ Las actitudes cambiadas a través
de la ruta periférica se relacionan

il % Las actitudes cambiadas a través
% de la ruta central se relacionan mas
% con la conducta. menos con la conducta.

i % Los cambios producidos implican % Los cambios producidos a través

# un cambio en la forma de pensar de la de la ruta periférica reflejan una

i persona a largo plazo. respuesta al estimulo que hay enese
i ' momento (corto plazo), pero cuando
el estimulo cesa, el cambio suele ;
desaparecer.

Son complementarias
« EJEMPLO

Anuncio publicitario (TV) de un coche persuasion para que los telespectadores
compren el coche anunciado.

RUTA PERIFERICA

La persona, en este momento, no
coche y presta atencion a la necesita comprarse un coche, asi que
informacioén que se le ofrece. no atiende a la informacién que se le

Le ofrecen argumentos solidos ofrece.

favorables: buena relacion calidad- No le ofrecen argumentos sélidos.

precio, sistemas de seguridad, bajo Aparece una "top model" con poca ropa

consumo. efc. que sonrie al telespectador.

RUTA CENTRAL
La persona necesita comprarse un
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2.2.3. Resistencia a la persuasion

No cambiamos de actitudes a cada momento. Nuestras actitudes se
mantienen muy estables. ; Qué factores nos hacen resistir?

- Reactancia (reacciones negativas a la amenaza de la
libertad personal). i
. Cuando alguien quiere limitar nuestra libertad personal
nuestra actitud o conducta cambia pero en sentido
opuesto a lo que nos dice la otra persona.

Estar sobreavisado (conocimiento previo de que uno
va a ser blanco de un intento de persuasion).
Cuando estamos sobreavisados se incrementa Ia
resistencia a la persuasion. .

Nos da tiempo a formular contrargumentos y a reoopllar
informacion que puede reducir el impacto del mensaje
persuasivo. Este recurso es (til especialmente en las

actitudes que consideramos importantes..

Evitacion selectiva (tendencia a dirigir la atencion lejos
de la informacién que pone en duda nuestras actitudes).

- Tendemos a ignorar o evitar activamente informacion -
que contradice nuestras acfitudes (p.e. hacer "zapping").
También se produce el efecto de exposicion selectiva
(buscamos activamente informacion consistente con

- nuestras actitudes).
+La evitacion y la exposicion selectiva ayudan a que las
: achtudes se mantengan intactas durante periodos =~
largos de tiempo..

Inoculacion
La exposicion previa de una persona auna forma i
debtlltada de material que amenace sus actitudes, haré

'a esa persona mas resistente ante tales amenazas,

; suempre y cuando el material inoculado no sea tan fuerte

como para superar las defensas.
La inoculacion seria similar al efecto de las vacunas en f
medicina.
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2.3. Disonancia cognitiva

No siempre cambiamos nuestras actitudes como consecuencia de los intentos
persuasivos de alguien. En ocasiones, cambiamos nuestras actitudes con el objetivo
de resolver la denominada disonancia cognitiva.

atibilidad entre dos S,
(p-e. “estoy en contra de los prejuicios, pero no i

j quiero a un gitano de vecino”) o entre s
actitudes y conductas (P.e. “estoy a régimen
porque quiero adelgazar, pero estoy aqui

TEORIA DE LA DISONANCIA DE FESTINGER

La disonancia a menudo se produce cuando una conducta entra en conflicto
con una actitud previa. De acuerdo con Festinger, la incongruencia, por si misma, es
causa suficiente para producir disonancia.

Ahora bien, sélo las incongruencias importantes y relevantes para el yo
(acciones que comprometen la integridad moral o amenazan un sentido positivo del
yo), tienen potencial para producir disonancia.

A las personas no nos gusta la disonancia, porque genera malestar,
incomodidad. Queremos recuperar la consonancia. § COMO?
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« EJEMPLO

Sé que fumar en nocivo, pero sigo fumando

DISONANCIA COGNITIVA. ;Cémo la resuelvo?

1) Cambio la conducta
P.e. dejo de fumar.
Pero esto es costoso para muchos
fumadores, entonces utilizan la(s)
siguiente(s) estrategia(s).

2) Minimizacion de las consecuencias REDUCCION
nocivas del tabaco. DE LA
P.e. Fumando cigarrillos light se reducen =3\  DISONANCIA
considerablemente los peligros del tabaco. COGNITIVA

3) Busqueda de elementos consonantes
con la adiccion al tabaco.
P.e. Fumar tabaco relaja mucho cuando se
esta nervioso.

3. EJERCICIOS PRACTICOS

Ejercicio 1

Analisis de anuncios publicitarios en formato TV
Objetivo

_Qomprender como funciona la persuasion y sus distintas rutas mediante el
analisis de diferentes anuncios publicitarios

Procedimiento

Los alumnos realizaran el ejercicio de forma grupal. Este consiste en analizar
diferentes anuncios publicitarios seleccionados por la profesora, segun el protocolo
de evaluacién de anuncios publicitarios en formato TV que se expone a
continuacion.
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Protocolo de evaluacion de anuncios publicitarios en formato TV

- ¢A quiénes crees que se dirige el anuncio, en funcion de la profesion,
edad, sexo o nivel socioeconémico? o

- ¢El anuncio es informativo, es decir, ofrece al publico datos obje_tlvos y
solidos sobre el producto anunciado o servicio, sin realizar ofro tipo de
aportaciones, como elogios, comparaciones, etc.?

- ¢Aparece un personaje popular o alguien considerado experto para que
presente un determinado producto y haga sus alaba_nzas?

- ¢Aparece un personaje muy atractivo/a fisicamente para que presente
un determinado producto y haga sus alabanzas?

- ¢ Qué colores dominan en el anuncio? o

- ¢Se utiliza la misica como acompafiamiento de las imagenes?
;.como es esta musica?

- ¢El anuncio utiliza el humor, es decir, trata de despertar un estado
animico positivo? _

- ¢El anuncio trata de provocar miedo, angustia o ansiedad en el
telespectador? _ _

- ¢ El anuncio trata de provocar otro tipo de emociones? _

- En definitiva, ;qué ruta utiliza este anuncio para persuadir al
telespectador? ; utiliza mas rutas? ¢hay alguna de predomine?

- Otras cuestiones a destacar.

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL

Ejercicio 1

Debate. Relaciones sexuales en adolescentes

Obijetivo

A partir de lo estudiado acerca de las relaciones entre las actitud_es y las
acciones posteriores de las personas, los alumnos reflexionaran sobre las siguientes
cuestiones: 1) por qué hay jovenes que mantienen relaciones sexuales no seguras y
2) como fomentar la conducta de sexo seguro entre ellos.

Procedimiento

Los alumnos se reuniran en grupos de 4-5 personas. Cada grupo elegiré_a un
coordinador y portavoz que dirigira el debate acerca del tema propuesto (re_lacmnes
sexuales entre los jovenes) y a un secretario, que anotara las diferentes
contribuciones de los miembros de su grupo. Entre todos los miembros del grupo
identificaran los motivos que, a su juicio, que conducen a los jovenes a mantener
relaciones sexuales no seguras. A continuacion, haran propuestas de como
fomentar las conductas de sexo seguro entre los jovenes. Los portavoces de cada
grupo expondran las contribuciones grupales al resto de la clase y se debatiran entre
todos las ideas expuestas.
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Ejercicio 2
Elaboracién de un anuncio publicitario sobre una ONG

Objetivo

Aplicar lo aprendido sobre cambio de actitudes a través de la persuasion y sus
rutas en el disefio de un anuncio publicitario en formato TV.

Procedimiento

Los alumnos se reuniran en grupos de 4-5 personas. Cada grupo elegira a un
coordinador y portavoz que dirigira la sesion y a un secretario, que anotara las
diferentes contribuciones de los miembros de su grupo. Entre todos los miembros
disefiaran un anuncio publicitario que tendra que emitirse en TV, siguiendo las
directrices que aparecen a continuacion. Al finalizar el ejercicio, los portavoces de
cada grupo explicaran el anuncio publicitario que ha disefiado su grupo.

Imaginad que sois miembros de una ONG fundada recientemente (cada grupo
establecera el nombre y la finalidad de su organizacién). Necesitais dar a conocer
vuestra ONG para conseguir socios y también donaciones de particulares o
empresas. Habéis pensado en disefar un anuncio publicitario, aprovechando que la
television de vuestra regién os cede entre 30 segundos y 1 minuto de su tiempo de
emision nocturna (entre las 21:30 y 22 horas) durante quince dias ininterrumpidos.

5. TERMINOS CLAVE

- Accesibilidad de las actitudes: La facilidad con la que actitudes especificas
pueden recordarse y hacerse conscientes.

- Autovigilancia: Caracteristica de la personalidad que implica la atencion
hacia el exterior. Las personas autovigilantes ven lo que los otros dicen o hacen y

tratan de comportarse del modo considerado mas favorable por la gente que les
rodea.

- Control conductual percibido: Las personas tienen en cuenta si son
capaces de realizar una conducta cuando formulan sus intenciones.

- Disonancia cognitiva: Estado de incompatibilidad entre dos a mas actitudes
o entre actitudes y conductas que genera tension o incomodidad en la persona.

- identidad social: La parte del concepto de yo que surge de la pertenencia a
grupos.

- Normas: Reglas sobre como las personas deben comportarse en
determinadas situaciones)

- Ruta central: Cambio actitudinal que es resultado del procesamiento
sistematico de la informacion presentada por los mensajes persuasivos.
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- Ruta periférica: Cambio actitudinal que se da en respuesta a senales
persuasivas como el atractivo, la experiencia o el estatus de los posibles
persuasores.
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CAPITULO 6:
ESTEREOTIPOS, PREJUICIOS Y DISCRIMINACION
Sonia Agut

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. Prejuicios
2.1.1. {Qué es el prejuicio?
2.1.2. ;Cuales son las causas de los prejuicios?
2.2. Estereotipos
2.2.1. $Qué son?
2.2.2. Funciones de los estereotipos
2.2 3. ;Cémo se forman y se mantienen?
2.3. Discriminacion
2.3.1. ;Qué es la discriminaciéon?
2.3.2. Tipos de discriminacion
2.4. Relacion entre el estereotipo, el prejuicio y la discriminacién
2.5. Cambio de los estereotipos: para reducir el prejuicio y eliminar la
discriminacion

3. EJERCICIOS PRACTICOS
4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL

5. TERMINOS CLAVE

6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPIiTULO

a. Comprender qué es un prejuicio y cudles son sus modalidades y los factores
que pueden conducir al desarrollo de prejuicios hacia determinados grupos sociales.

b. Profundizar en el estudio de los factores de indole cognitiva (estereotipos),
que pueden contribuir al desarrollo y mantenimiento de prejuicios hacia
determinados colectivos.

c. Analizar los fenémenos de discriminacion que pueden surgir como
consecuencia de la existencia de determinados estereotipos negativos y prejuicios
hacia grupos sociales especificos.

d. Estudiar como se pueden cambiar los estereotipos que derivan en actitudes
prejuiciosas y en conductas discriminatorias hacia determinados grupos.
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2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. Prejuicios

2.1.1. ;Qué es el prejuicio?

Existen diferentes definiciones de prejuicio, entre ellas destacamos las
siguientes:

0 O O T (G

e Actitud negativa hacia los miembros de un grupo. Es la "
evaluacion de alguien basada dnicamente en caracteristicas

como su raza, sexo o religion (Worchel et al., 2002).

e Actitud de rechazo hacia los miembros de un grupo. Reaccion
evaluativa injustificada ante una persona, cuando se origina &
exclusivamente en la pertenencia de dicha persona a un grupo
social concrefo (Morales, 1999). !

o Actitud (normalmente negativa) hacia miembros de algan
grupo social, basada Unicamente en la pertenencia de esas
personas a ese grupo (Baron y Byme, 1998).

« EJEMPLOS de prejuicios:

Nunca me han gustado los

Las mujeres me negros porque no son tan
incomodan cuando listos como los blancos.
hablan de politica
porque no saben de lo

que hablan.

Los homosexuales me
ponen nervioso.

Las personas
obesas me resulfan
repulsivas.
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En las sociedades modemas parece que las mujeres tienen mas oportunidades
de prosperar en el mercado laboral que hace 25 aiios, los homosexuales son mas
tolerados en muchos sectores y las encuestas revelan que los ciudadanos tienen
opiniones mas favorables acerca de los grupos minoritarios.

Ahora bien, ;han disminuido o desaparecido realmente los prejuicios?

l

No, los prejuicios manifiestos se han sustituido por los prejuicios sutiles.

A

¢POR QUE?

T

No es deseable sociaimente
declarar que uno/a tiene
prejuicios.

:&r;?:?:l‘ @T]iﬁﬂfgﬂ: T -. v nr i
i L =

~ -Caliente, directo

- Se caracteriza por el rechazo hacia
el otro grupo, con quien se evitael
contacto intimo y por la creenciaen

su inferioridad genérica. -

Hegative.
S

S

' @&a‘;g*f@ e
NG '

)
i

il

Si los inmigrantes africanos se
esforzaran podrian tener el
mismo nivel de vida que los

esparioles.

Muchos politicos se preocupan
en exceso de los inmigrantes
africanos y descuidan a los
esparioles.

Ejemplos de items del cuestionario de racismo sutil vs. explicito
de Petegrew y Meertens (1995).
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2.1.2. ;Cudles son [as causas de los prejuicios?

Worchel et al. (2002) sitGan los origenes de los prejuicios en cinco factores
fundamentales. Asi, los prejuicios estan producidos por muchas causas, cada una
de las cuales es necesaria pero no suficiente.

'Factores motivacionales

" Factores socioculturales . -

L DL P e

" Competencia y conflicto

Factores de personalidad

Factores cognitivos

" Factores motivacionales |

Los prejuicios son el resultado de tensiones, emociones, miedos y
necesidades del sujeto. Los prejuicios sirven para reducir estados
emocionales negativos o satisfacer necesidades basicas.

FRUSTRACION Y CHIVOS DESEO DE SUPERIORIDAD: TEORIA
EXPIATORIOS DE LA IDENTIDAD SOCIAL
Las diferentes frustraciones de la Nos formamos una identidad personal
vida pueden ser la causa de una basada en nuestras caracteristicas y
agresion desplazada que realizaciones. Nos formamos una
desahoga (reduce) la frustracion. identidad social basada en nuestra
Los destinatarios mas probables pertenencia a diversos grupos
de estos desahogos emocionales (endogrupos). Los grupos a los que no
son los grupos a los que no pertenecemos constituyen fos
pertenecemos (exogrupos). €exogrupos.
Percibimos de forma mas favorable a los
endogrupos (nos sentimos superiores) y
despreciamos a los exogrupos (les
vemos inferiores), porque eso mejora
nuestra identidad social.

Capitulo 6. Estereotipos, prejuicios y discriminacion

Los prejuicios son el resultado del aprendizaje sociocultural. Los
padres, los compaiieros del colegio, los amigos, los medios de
comunicacion de masas inculcan y/o fomentan actitudes pmjmcmsas

. 'hacia grupos sociales especificos.
La perspectiva del aprendizaje sociocultural explica por qué hay tales
variaciones en los objetos de los prejuicios. Los nifios de diferentes
paises o regiones aprenden a menospreciar a diferentes grupos
sociales.

o P T T S S e 7

' Competencia y conflicto

Los prejuicios surgen porque a lo largo de la historia determinados
grupos (p.e. las personas de color o los judios) han entrado en
conflicto con los grupos mas mayoritarios, que los percibieron como
una amenaza. Los conflictos han adoptado la forma de competencia
por recursos econémicos o naturales escasos, como empleos, .
viviendas, tiemras o-dinero. La amenaza:percibida y fos conflictos por
recursos escasos pueden provocar actitudes prejuiciosas.
Ademas, cuando los grupos estan en competencia, se intensifica el
-efecto de homogeneidad del exogrupo (tendencia a ver como
semejantes u‘homogéneos a los miembros del exogrupo).

SN B R T S TS R A s

""'Factores de personalidad ‘

Los prejuicios tienen su origen en los conflictos internos de quienes

~ tienen personalidades autoritarias (personas que no pueden aceptar

su propia hostilidad, creen ciegamente en la legitimidad de la
autoridad y ven sus propias deficiencias en los otros). -
El prejuicio protege a estos individuos de ser conscientes de sus
dolorosos conflictos intemos 'y de sus propias dudas.
Se ha hallado una alta correlacion entre el etnocentrismo (rechazo del
exogrupo y aceptacion cnega del endogrupc) y las actumdes
i prejumosas ) i
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Factores cognitivos

La causa de los prejuicios son los estereotipos negativos sobre
determinados grupos sociales que derivarian en el desarrollo y/o
fomento de actitudes prejuiciosas hacia miembros de este grupo. Esto
, a su vez, generaria comportamientos discriminatorios hacia estas
personas.

QUE SON LOS ESTEREOTIPOS,

CUALES SON SUS FUNCIONES, |
COMO SE FORMAN Y
COMO SE MANTIENEN

2.2. Estereotipos

2.2.1. ;Qué son?

Podemos encontrar diferentes definiciones de estereotipo.

Creencias populares sobre los atributos que
caracterizan a una categoria social (por ejemplo, un
grupo étnico) y sobre los que hay un acuerdo
sustancial (Mackie, 1973, cit. en Leon et al., 1998).

Creencias sobre las caracteristicas de los integrantes
de un grupo, generalizadas a todos ellos (Worchel et
al., 2002).

Una representacion o impresion cognitiva de un grupo
social que desarrollan las personas al asociar al
grupo caracteristicas y emociones particulares (Smith
y Mackie, 1997).
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Los estereotipos pueden ser negativos o positivos.

Los estereotipos son desacertados, porque no consideran las
variaciones reales que se dan en el grupo -son generalizaciones
exageradas. i
Ahora bien, algunos estereotipos pueden ser acertados en
cuanto a la direccién; pero no en cuanto al grado o intensidad.

« EJEMPLOS de estereotipos...

Las mujeres no

saben conducir. Todos los negros saben

bailar muy bien.

Los homosexuales son
mas sensibles que los
heterosexuales.

Los alemanes son
muy trabajadores.

2.2.2. Funciones de los estereotipos

Categorizacion o

1) Economia cognitiva y predictibilidad de
clasificacion social

la conducta

Proceso de identificacion
de los individuos como
miembros de un grupo

social porque comparten
ciertos rasgos que son

Los estereotipos resultan del normal
funcionamiento de nuestro sistema cognitivo
que se caracteriza por simplificar la
complejidad estimular del entomo para facilitar
nuestra adaptacion al mismo.

tipicos de ese grupo.
* Magnificamos o acentuamos las diferencias entre miembros
de grupos diversos. <
* Minimizamos las diferencias entre las personas gue forman
parte del mismo grupo, sobre todo cuando se trata de CONSECUENCIAS
€exogrupos.
« EJEMPLO

El primer dia de clase, si vemos entrar en el aula a una persona de mediana
edad vestida elegantemente, que comienza a hablar dirigiéndose al alumnado,
pensaremos que es ella profesor/a. Entonces aplicaremos nuestro conocimiento
previo de la categoria profesor/a y esperaremos de esta persona que explique los
contenidos de la asignatura, que nos evalue, etc.
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2) Defensa del yo (proyeccion)

Los deseos, impulsos o sentimientos
inaceptables socialmente se proyectan en
otros grupos, con lo que la persona quedaria
protegida del reconocimiento de los mismos.

« EJEMPLO

El estereotipo de los negros como personas muy "sexuales” a ojos de los
blancos, podria deberse a una proyeccion, por parte de estos Ultimos, de sus
impulsos sexuales reprimidos.

3) Facilitar la identidad e integracién grupal

La integracion en un grupo facilita la identidad
social del individuo.

Una forma de ser aceptado por el grupo e
integrarse en el mismo es aceptar e
identificarse con los estereotipos
predominantes en dicho grupo.

« EJEMPLO

Una persona se ha mudado recientemente a un barrio residencial donde
predomina el estereotipo de que los rumanos son unos ladrones -en el Gltimo afio,
una banda de rumanos ha robado en tres casas del barrio. Si el nuevo vecino desea
integrarse y ser aceptado por el vecindario, posiblemente acabe asumiendo este
estereotipo.

2.2.3. ;Como se forman y se mantienen?

® Como revisan Smith y Mackie (1997), los estereotipos se forman a través
de dos rutas fundamentales.

1. Interaccion personal con miembros del grupo estereotipado.
Sin embargo, estos estereotipos pueden estar sesgados:
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2. Aprendizaje social

Los estereotipos (también los prejuicios e incluso las conductas
discriminatorias) se aprenden del medio.

A través de los medios
de comunicacion.

La expresion de las
normas grupales en el
arte, la literatura, el
teatro, el cine o la
television refleja (y
refuerza) los estereotipos
que estan profundamente
arraigados en la cultura.

A partir de los demas (personas a las que
uno aprecia).
Los nifios pueden aprender estereotipos (y
prejuicios) al imitar a aquellos en quienes
confian y al adaptarse a las normas de los
grupos a los que pertenecen. Esto puede
ocurrir mucho antes de que comprendan las
consecuencias de tales creencias.
Los hechos histdricos nos dan otras
experiencias con personas de distintos grupos.

En definitiva,

Interaccion personal Aprendizaje social

Estereotipos que justifican los roles sociales y las desigualdades.

Figura 6.1. Ejemplo de cémo se forman los estereotipos de sexo

Aprendizaje social

R

Interaccion personal

m

Conozco a una Observo que la Siento Mis padres me Los medios de
mujer que es mayoria de emociones ensenaron que comunicacion
extremadamente personas que positivas las mujeres retratan a las
timida. trabajan hacia ser deben estar en mujeres como
cuidando de cuidado por : casa cuidando atractivas y
otras personas | una madre o a los ninos. subordinadas a
son mujeres. una los hombres.
enfermera.

Los roles sociales, a menudo dan Las emociones
forma a las conductas de los generadas por la
miembros del grupo, pero la gente interaccion con grupos
de forma desacertada atribuye las conductas a las pueden flegar a ser
las caracteristicas de caracteristicas intemas de los también parte de los

los grupos. sujetos. estereotipos sobre
€s0S grupos.

Las personas prestan
atencién a casos
extremos o perciben
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Justifica los roles sociales tipicos del grupo
Pienso que las mujeres estan naturalmente mas dotadas para el cuidado de los
nifios que para competir en el mundo de los negocios.

Fuente: Adaptacion de Smith y Mackie (1997)
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@® ;Como se mantienen los estereotipos si a menudo son incorrectos o
demasiado extremos?

Como sefialan Worchel et al. (2002), esto ocurre porque procesamos la
informacion de forma selectiva.

ATENCION SELECTIVA
Las personas tendemos a prestar atencion
a la informacion que confirmma nuestras
expectativas (nuestros estereotipos) y a
omitir aquella que los niega.

PERCEPCION SELECTIVA
Las personas tendemos a percibir la
informacién que confirma nuestras
expectativas (nuestros estereotipos) y a
omitir aquella que los niega.

Asi, las pruebas reales en contra de los
estereotipos suelen pasar inadvertidas y
las conductas ambiguas se interpretan en
concordancia con los estereotipos.

MEMORIA SELECTIVA
La informacion congruente con fos
estereotipos se recuerda mejor que la
incongruente.

Los estereotipos se fortalecen y/o perpetiian,
aunque sean equivocados.
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2.3. Discriminacion

Las actitudes no siempre conducen a la realizacién de conductas consistentes
con ellas (p.e. aunque a alguien no le gusten los gitanos, normalmente no se dedica

a escupirles cuando les ve por la calle).

Afortunadamente, las personas que

tienen prejuicios hacia determinados

grupos sociales, no siempre realizan conductas que ponen de manifiesto estos
prejuicios (por presion social, leyes que lo impiden, etc.).

Sin embargo, en ocasiones, si aparecen comportamientos claramente
vejatorios hacia miembros de ese grupo, tales como la discriminacion, que sigue
vigente en la actualidad, pese a su prohibicion expresa en la mayoria de paises.

2.3.1. ;Qué es la discriminacion?

Conductas negatlvas que provocan srtuacnones de :
inferioridad o subordinacion de algiin grupo social,
~sobre la base de alguna caracteristica personal
imelevante como la raza, la religion, la edad, el sexo,
la orientacion sexual, etc.

« EJEMPLOS

RACISMO
Conductas discriminatorias
contra las personas de otras
razas diferentes a la
dominante.

Hoy en dia, no es habitual
expresar el racismo de forma
directa..

......
- .
.....
.........
- .
a= e,
.......
- .
‘‘‘‘‘‘
.....
.....
.......
......

,,,,,,

SEXISMO
Conductas discriminatorias
contra las mujeres.

Hoy en dia, no es habitual
expresar el sexismo de forma
directa o violenta.

Los miembros de razas diferentes a la
dominante (p.e. los negros), tienen menos
posibilidades de ocupar puestos de poder

que quienes pertenecen a razas
dominantes (p.e. los blancos).
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El salario promedio de las mujeres no

supera el 70% de la paga de los hombres.

Las mujeres todavia tienen dificultades
para llegar a puestos de poder (el
denominado "techo de cristal).
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2.3.2. Tipos de discriminacion

Podemos distinguir dos formas fundamentales de discriminacion.

DIRECTA | INDIRECTA
Trato diferenciado y Toma de medidas que siendo
desfavorable hacia una persona . formal o aparentemente neutras,
sobre la base de alguna ~ poseen un efecto negativo sobre
caracteristica personal

; : los miembros de un determinado
imelevante como la raza, la l " grupo. :

religion, la edad, el sexo, la
orientacion sexual, efc.

]
1

&
T

ki

i o

Abierta | Encubierta

: !

| ]

\_ Se alude I Seenmascarala | Por eiemplo. |

. explicitamenteala | ? caracteristica ! or ejempio, 1a
caracteristica . | personalqueesla | asignacion de

{ personal imelevante | | causa de la : caftegorlals

{ comocausadela | | discriminacion bajo | difF;rr(:ar?ts; :n:ezsﬂn

discriminacion.

otra causa. 3

]

quien las realice,
asignando unas
peores condiciones
laborales o un
menor salario a

3

— -\ = aquellas categorias
Por ejemplo, "no te Por ejemplo, no profesionales
contralo porque eres : renovar el contrato a ocupadas
inmigrante”. i . unaempleada ("ya no predominantement

te necesitamos"). Por e por determinados

entonces la empleada colectivos (p.e. las
se habia quedado mujeres o los
embarazada. inmigrantes).

! } !

No es frecuente. Es de facil Es poco frecuente. No  Es mas frecuente que las
de deteccién. siempre es facil de otras formas de
detectar. discriminacién. Es mas
dificil de detectar.
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2.4. Relacion entre estereotipo, prejuicio y discriminacion

estereotipo, prejuicio y discriminacién depende del concepto de actitud que se
adopte (tres componentes de la actitud vs. un componente actitudinal).

B Perspectiva de tres componentes de la actitud:

B Perspectiva de un componente de la actitud:
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Como apunta Morales (1999), la forma de abordar la relacién que existe entre

Estereotipo:
Conjunto de creencias acerca de
los atributos asignados al grupo.

AFECTIVO

Prejuicio:
Afecto o evaluacion negativa del
grupo.

COGNITIVO '

CONDUCTUAL

Discriminacién: :
Conducta parcial o negativa en el
tratamiento de las personas en
virtud de su pertenencia al grupo
o categoria.

ESTEREOTIPO: feani e 'DISCRIMINACION:
o.'...-.t" =21 o i sescessese §
Creencia u opinion ’f‘ et R . Conducta negativa 5
negativa. Puede conducir; i | Puede conducir hacia miembros del
i i grupo '
i A estereotipado.

HE
£
il

f!“ e
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2.5. Cambio de los estereotipos: para reducir el prejuicio y eliminar fa
discriminacion

1. Contacto intergrupal directo

Hipétesis del contacto: Incrementar el contacto entre los miembros de
diversos grupos puede ser efectivo en la reduccion del prejuicio entre
ellos.

v

¢Es suficiente el
contacto? NO

v

Para que el contacto sea realmente valido

v

El contacto tiene que tener lugar bajo condiciones
favorecedoras especificas

A/

- lgualdad en estatus social, econémico o laboral.

- Contacto informal.

- Cooperacion e interdependencia.

- Nommas que favorezcan la igualdad grupal.

- Debe proporcionar informacion incoherente con el estereotipo,

- Esta informacion se debe repetir (de forma que no pueda ser
racionalizada),

- Esta informacién debe afectar a muchos miembros det grupo (para evitar
la subtipificacién),

- Esta informacion debe provenir de miembros tipicos del grupo (de forma

que no se produzcan contrastes).

La persona decide no confiar en los estereotipos.

2. Recategorizacion

Persuadir de alguna manera a los individuos para que modifiquen los limites
entre “nosotros” y “ellos”, de modo que los miembros del exogrupo pasen a
formar parte del endogrupo.

3. Inferencias contraestereotipadas

Conseguir que los individuos piensen sobre los demas en funciéon de sus
caracteristicas personales mas que en funcion de su-pertenencia a un
determinado grupo.

Capitulo 6. Estereotipos, prejuicios y discriminacion

3. EJERCICIOS PRACTICOS
Ejercicio 1
Escala de homofobia (Quiles et al., 2003)

Objetivo

Reflexionar sobre la posible presencia en nuestra sociedad actual de prejuicios
hacia determinados grupos sociales, como el colectivo de homosexuales.
Comprender como los prejuicios pueden adoptan formas no manifiestas o explicitas,
pero igualmente perversas.

Procedimiento

Los alumnos contestaran de forma individual la escala de homofobia (Quiles et
al., 2003) que se presenta a continuacion. La profesora explicara la forma de
correccion de la escala. Después se comentaran, de forma grupal, las respuestas a
la escala y se responderan a las cuestiones que aparecen al final del ejercicio.

A continuacion, te presentamos una serie de frases que recogen opiniones
sobre homosexuales y heterosexuales. Tu tarea es sefialar hasta qué punto estas de
acuerdo con estas frases, mediante una escala que oscila de 1 (nada de acuerdo) a
7 (totalmente de acuerdo). No obstante, no debes ceiiirte al 1 o al 7, sino que debes
intentar utilizar todos los numeros que aparecen, siempre que lo consideres
pertinente.

Nada de acuerdo 1 2 3 4 5 6 7 Totaimente de acuerdo

1. Existen muchos grupos de homosexuales que presionan para conseguir cada vez
mas derechos, pero los politicos se olvidan de los problemas que tenemos los
heterosexuales, por ejemplo, cuando decidimos tener un hijo.

2. Los homosexuales, en el fondo, son iguales a los heterosexuales.

3. Muchos homosexuales tienen una posicion social y econémica bastante
destacada, pero la han logrado, precisamente, gracias a su condicion y al apoyo
que reciben de otros homosexuales.

4. No creo que los/las homosexuales necesitan medidas o leyes especiales que les
favorezcan.

5. Homosexuales y heterosexuales nunca se sentiran a gusto los unos junto a los
ofros, aunque sean realmente amigos.

6. Por su propia condicion, los/las homosexuales nunca alcanzaran el mismo nivel

7

de desarrollo personal que los heterosexuales.

. Si en el futuro tengo una hija, no me importaria que ésta fuera lesbiana y tuviera

relaciones intimas con otra mujer.

8. Llegado el caso, y en unas determinadas condiciones, yo podria sentir el deseo
de tener una relacién sexual con alguien de mi propio sexo.

9. El dia que trabaje, no me importaria que un homosexual, con los titulos y la

experiencia adecuada, fuera mi jefe.

10.Si se diera el caso, no me importaria que un homosexual o una homosexual

tuviera relaciones intimas con aiguien de mi familia.
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11.Del mismo modo que los inmigrantes asumen las costumbres del pais donde
llegan, creo que los/las homosexuales podrian hacer lo mismo y ser mas
comedidos.

12.Las ideas que los/las homosexuales pueden inculcar a un nifio son diferentes a
las que le transmitiria un heterosexual.

13.Si los/las homosexuales se esforzaran realmente en integrarse, no necesitarian
hacer tantas movilizaciones ni esconderse.

14.No creo que haya muchas diferencias en las creencias e ideas de homosexuales
y de heterosexuales.

15.Creo que los valores religiosos y éticos de los/las homosexuales son diferentes a
los de los heterosexuales.

16. A menudo siento simpatia por los/las homosexuales.

17.A menudo siento admiracion por los/las homosexuales que conozco.

Cuestiones

1. En funcién de las respuestas aportadas, ;nos podemos considerar personas
con prejuicios hacia los/las homosexuales?

2. A partir de las respuestas aportadas, ¢qué dimensiones o factores podemos
decir que hay detras de cada item?

3. ¢ Podemos hablar de distintos tipos o formas de prejuicios en funcion de los
items de la escala anterior?

4. ; Predomina algan tipo o forma de prejuicio sobre otro(s)?

5. ¢Existen prejuicios en la sociedad actual hacia losflas homosexuales? ;qué
tipo de prejuicio predomina?

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
Ejercicio 1
Como cambiar estereotipos y eliminar prejuicios
Objetivo
Aplicar la teoria del tema, especialmente la referida a Cambio de los
estereotipos: para reducir el prejuicio y eliminar la discriminacion, a un caso concreto

con el que los estudiantes se pueden encontrar en su futura practica profesional.

Procedimiento

Los alumnos en grupos de 4-5 personas leeran el caso que se presenta a
continuacion y responderan a las cuestiones siguientes. Después, se pondran en
comun las propuestas de cada grupo y se abrira un debate en clase acerca de la
viabilidad de las diferentes altemativas de solucion planteadas.

Desde hace 3 meses trabajas como educador/a social con un grupo de 5
adolescentes adictos a drogas de disefo. El programa esta yendo bien. Hace una
semana se han incorporado dos nuevos miembros al grupo que, a diferencia del
resfo, son de etnia gitana. Desde enfonces han comenzado a surgir confiictos entre
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fos adolescentes. L.a mayoria del grupo rechaza a los dos nuevos integrantes y han
manifestado su deseo de dejar el programa
¢ COomo resuelves esta situacion?

Cuestiones

1. ¢ Accederias a que las personas que han manifestado su rechazo hacia los
miembros del grupo de etnia gitana abandonasen el programa?

2. ;Se podrian reducir o eliminar los prejuicios que muestran la mayoria del
grupo hacia la minoria gitana?

3. ¢Queé técnicas utilizarias para reducir o eliminar estos prejuicios? Explicalas.

4. ;En la actualidad existen prejuicios hacia la etnia gitana? ¢;crees que se
pueden reducir o eliminar? ;cémo?

5. ¢Qué otros colectivos son objeto de prejuicios (e incluso de conductas
discriminatorias) en la sociedad actual? ¢ como se podrian reducir o eliminar?

5. TERMINOS CLAVE

- Categorizacién: Colocar en un grupo a un objeto, persona, animal o
cualquier otro estimulo- identificar qué es (a qué categoria pertenece).

- Endogrupo: El grupo social al cual un individuo percibe que pertenece
("nosotros").

- Estereotipo de género: Creencia acerca de las caracteristicas y conductas
habituales de hombres y mujeres. En general, se percibe a los hombres como
independientes, dominantes, agresivos, asertivos e intelectuales y a las mujeres
como emocionales, compasivas, hogarefias, sumisas y gentiles.

- Ethocentrismo: Tendencia a rechazar a las personas que son culturalmente
diferentes al endogrupo, mientras se acepta ciegamente a quienes son culturalmente
cercanos al endogrupo.

- Exogrupo: Cualquier otro grupo al que el individuo percibe que €l no
pertenece ("ellos").

- Grupo social: Dos 0 mas personas que comparten alguna caracteristica que
es socialmente significativa para ellos o para los demas.

- Hipétesis del contacto: La teoria de que ciertos tipos de contactos directos
entre los miembros de grupos hostiles pueden reducir el prejuicio.

- Identidad social: La parte del concepto de yo que surge de la pertenencia a
grupos.

- Racismo: Conducta discriminatoria basada en el prejuicio hacia un grupo
racial concreto.

- Sexismo: Conducta discriminatoria hacia una persona basada en el prejuicio
hacia el sexo femenino.
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CAPITULOT:
LA COMUNICACION INTERPERSONAL
Sonia Agut

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

2. CONTENIDOS BASICOS

2.1. Qué es la comunicacion interpersonal
2.1.1. Concepto de comunicacion interpersonal
2.1.2. Proceso de comunicacion interpersonal

2.2. Objetivos de la comunicacién interpersonal

2.3. Canales de comunicacion interpersonal
2.3.1. Canal verbal
2.3.2. Canal no verbal

2.4. Factores que favorecen la comunicacion

2.5. Filtros de la comunicacion

3. EJERCICIOS PRACTICOS

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL

5. TERMINOS CLAVE
6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPIiTULO

a. Comprender qué es la comunicacién interpersonal y qué elementos la
integran.

b. Revisar qué objetivos tiene la comunicacion interpersonal.

c. Analizar los canales, verbal y no verbal y las distintas modalidades incluidas
en estos canales, a través de los cuales se puede producir fa comunicacion
interpersonal.

d. Estudiar los diferentes factores que influyen en el proceso de comunicacion
interpersonal.

e. Conocer las variables psicologicas y situacionales que actan como filtros en
el proceso de comunicacion.
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2. CONTENIDOS BASICOS

De acuerdo con Céaceres (2003), los procesos de comunicacion interpersonal
abarcan fundamentalmente dos tipos:
- los procesos de comunicacion en los que existe mediacién tecnolégica, por
ejemplo, los procesos de comunicacion de masas.
- los procesos de comunicacion no mediados tecnolégicamente, como es la
comunicacion interpersonal.

2.1. Qué es la comunicacion interpersonal

La comunicacion se considera esencial entre las personas porque es una via
de acceso e intercambio libre de informacion, de persuasion, de discusion abierta de
ideas, de negociacion, de desacuerdos y conflictos y también proporciona apoyo
emocional en momentos de estrés. No es lo mismo que interaccion, ésta incluye el
proceso de comunicacion. Como sefalan Loscertales y Gomez (1998) la
comunicacion es "uno de los fenémenos mas netamenie social y mas
profundamente psicologica” (p.245).

La posesion de adecuadas habilidades comunicativas es esencial en nuestras
relaciones interpersonales en las distintas esferas de nuestra vida y, como no,
también en el trabajo. Cualquier profesional necesita comunicarse apropiadamente,
pero es en las profesiones que implican trato directo con otras personas, como es la
educacion social, donde estas destrezas se convierten en imprescindibles.

2.1.1. Concepto de comunicacion interpersonal

®  Un proceso (ya que es dinamico e interactivo)
en el que dos o ‘mas personas (0 grupos) intercambian algo (ldeas
sentimientos, opiniones, etc) ;
mediante un conjunto de interacciones.
Sélo. habra comunicacion cuando aquello que se comunica (mensa]e) tiene un §
- significado comin para los dos elementos de la interaccion (emisor y
recentor).

¢Es lo mismo informacion que comunicacion? NO

AR

* Fendmeno en el que el mensaje s6lo
recorre una direccion, desde el emisor a receptor intercambian sus
un receptor que no es alguien concreto y posiciones segn en la direccion
que, por lo general, suele ser colectivo. en que marche el mensaje.
* Puede existir feedback, pero no es un * Hay feedback y es inmediato.

* Proceso por el que emisory

proceso inmediato.
« EJEMPLO

Dialogo entre dos amigos.

« EJEMPLO Letrero de "No fumar"

Es imposible no comunicarse. La comunicacion sigue aun en las situaciones en las
que la comunicacion verbal cesa.
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La comunicacion interpersonal se diferencia de otros tipos de comunijcacion
humana en diferentes aspectos:

Tabla 7.1. Caracteristicas de los procesos de comunicaciéon humana

CARACTERISTICAS | Comunicacién | Carta, teléfono, | Medios de
interpersonal | videoconferencia | comunicacion
y correo de masas
electrénico

Co-presencia Si No No

espaciotemporal

Orientacion Si Si No

especifica hacia el

otro

Muitiplicidad de Si No No

codigos

Formma dialégica Si Si No

Fuente: Caceres (2003)

2.1.2. Proceso de comunicacion interpersonal

* El proceso de comunicacion integra los siguientes elementos.

1- La comunicacion representa una interaccion entre dos
componentes, los cuales actdan a la vez como emisor y
receptor. Por tanto, es un sistema social compartido.

& )

(/ Q)
2- Ambas partes aportan a la .
interaccion sus expectativas e ‘ .$ Q‘ ‘
interpretaciones.

3- El emisor y el receptor deben compartir el denominado "bagaje comun”
(creencias y suposiciones compartidas que les capacitaran para coordinar sus
esfuerzos comunicativos.).
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4- Los canales verbal y no verbal forman parte del mismo sistema.
No soélo son importantes las palabras que intercambian los interlocutores, sino
también los gestos, las sonrisas, los movimientos, los ademanes, tono de voz,
etc., que acompaiian a las palabras en la interaccion.

Normalmente, el mensaje enviado por los diferentes canales es igual. Pero
puede ocurrir que sea contradictorio. En ese caso, la interpretacion del
mensaje es mas dificil.

2.2. Objetivos de la comunicacion interpersonal

Son muchos los objetivos de la comunicacion, entre los que destacamos los
siguientes:

B Algunas veces nos comunicamos para informar a
los otros sobre un hecho o fenomeno.

B También cuando lo que deseamos es solicitar algo
(informacioén) a otros.

B En otras ocasiones interactuamos con los demas
para persuadir con la intencion de hacerlos actuar de
una forma especifica.

W Otro objetivo puede ser el transmitir nuestros
sentimientos a los otros por diferentes motivos (ej.
captar su atencién, buscar compasién o ayuda ajena,

etc.). |

Il Podemos comunicamos para inducir sentimientos

positivos o negativos (ej. motivar al otro, provocar
miedo 0 precaucion, etc.), 0 provocar acciones,
conductas, tareas... ' o

M Otro objetivo de la comunicacion podria ser atraery
mantener la atencion de la otra persona (receptor).

W También nos comunicamos para tratar de entablar
refaciones o mantener la interaccién.

B En ocasiones, nuestro objetivo al comunicamos es
 manifestar nuestra personalidad o ideologia.
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2.3. Canales de comunicacion interpersonal

2.3.1. Canal verbal

NTENIDOS E IDEAS

La comunicacion verbal (que usa las palabras como vehiculo del mensaje),
esta destinada fundamentaimente a la transmision de ideas, de abstracciones.
También permite expresar la sensibilidad y los sentimientos (p.e. poesia).

Tabla 7.2. Tipos de intercambios verbales

(ndividuales: . ' ' Monélogo '
‘Un ﬁnicohablmta if'Exposwrbn formal (cmferencta clase etc) Y
i E icior mfon‘nal (oontar mformar transmns;én de._
s mmeR e L e B FRh
Duales: 'j:DIélogo (émbtto prwado) il e ey
Dos interlocutores - Entrevista (@mbito pablicoy
; Coloquno (todos aportan al tema)
-llésdodos Debate (se eagmmn argumtos hasta que uno-

--;mhrlocm

Fuente: Loscertales y Gomez (1998)

La eleccion de palabras y la combinaciéon de palabras en frases representa la
forma mas controlada de comunicacion. Una palabra (y también una frase) tiene dos
aspectos: el significado o definicion (denotacion); y las asociaciones implicitas
(connotacion).

® Se pueden distinguir hasta cuatro significados diferentes del lenguaje verbal:

1- Describir alguna cosa.
2- Influir sobre alguien.
3- Expresar ideas, sentimientos, actitudes o valores.

4- Comprometerse.
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@® De acuerdo con Loscertales y Gomez (1998), las funciones del lenguaje
verbal se pueden simplificar en las tres siguientes:

En el proceso de comunicacion, la tarea del emisor es expresar el mensaje y la
tarea del receptor es decidir QUE INTENCION ha motivado al emisor. Para realizar
estas tareas, las personas cuentan con una gran variedad de nomas y acuerdos
implicitos, que son compartidos por la sociedad (el BAGAGE comiin mencionado
anteriormente).
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2.3.2. Canal no verbal

Este canal engloba los elementos comunicativos desarrollados por personas:
unos son propios de cada persona individualmente, otros de calidad grupal. Una
segunda dimensién no verbal es la de la expresiéon generada por elementos de tipo
puramente material o ambiental. Para los propdsitos de este texto, nos centraremos
en la conducta no verbal desarrollada por cada persona.

De entre los distintos sistemas de comunicacion no verbal que revisan
Loscertales y Gomez (1998) nos centramos en los siguientes:

A. Panlengllhjo

c conducha sin movim '

Los elementos paralingiisticos se organizan en tomo a las expresiones
verbales y son los siguientes:

CARACTERIZADORES VOCALES:

la risa, el suspiro, el bostezo, el estomudo, etc.

CUALIFICADORES VOCALES:

la intensidad de la voz, la altura -grave o aguda- y la extension -hablar
cortado o amrastrar las palabras, ritmo de la conversacion.

SEGREGACIONES VOCALES:

vocalizaciones, admiraciones o sonidos de!l tipo: ah, uh, humm, etc.
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Capitulo 7. La comunicacién interpersonal

CONTACTO VISUAL:
Constituye una forma muy importante de comunicacion.

Cumple cinco funciones basicas:

® Proporciona informacién. Las personas transmiten informacion
(simpatia, atencion, competencia, credibilidad) por medio de una serie
de patrones de su conducta visual.
® Regula la interaccién. El contacto visual tiene un papel importante en

la iniciacion de una comunicacion y en el mantenimiento de la
conversacion, una vez ésta ha comenzado.

® Expresa intimidad. Los contactos visuales frecuentes transmiten
sentimientos positivos. Los contactos visuales prolongados indican la
intensidad de la relacion.

® Fjerce control social. El contacto visual a menudo acompafia a los
intentos de ejercer control social. La gente contacta visualmente mas
cuando estan intentando persuadir. Dominancia visual.

® racilita la realizacion de fa tarea. El contacto visual puede facilitar la
comunicacion entre personas que estan trabajando juntas en un mismo
proyecto.

EXPRESION CORPORAL:

Movimientos de la cabeza, manos, piemas, pies y torso (kinesia) pueden
comunicar mensajes a los demas (sentimientos, actitudes, intenciones,
etc.

Por ejemplo, tamborileamos con los dedos cuando estamos impacientes;
nos encogemos de hombros para mostrar indiferencia. Si de pronto nos
damos cuenta de que nos hemos olvidado de algo, nos damos una
palmada en la frente; extendemos nuestra mano si queremos manifestar
a otro nuestra voluntad de saludo o simpatia.

La postura corporal también puede indicar la naturaleza de la relacion
entre dos personas. Por ejemplo, cuanto mayor es nuestro sentimiento
positivo hacia alguien, mas tendemos a inclinar el cuerpo hacia él.

CONTACTO FISICO:

Este contacto fisico puede ser de diferentes formas, en funcion del tipo
de relacion.
En las situaciones profesionales (p.e. dentista), el contacto fisico no
tiene mucha importancia. En las refaciones amistosas o amorosas, el
contacto fisico es mas importante.

EXPRESIONES FACIALES:

Las expresiones faciales transmiten emociones, principalmente
sorpresa, miedo, célera, disgusto, alegria y tristeza. Sin embargo, las
expresiones faciales pueden hacer mas que comunicar emociones a los
demas. Las expresiones faciales pueden, ademas, generar emociones
en la persona que las observa.

ELEMENTOS DEL SISTEMA NEUROVEGETATIVO:

Coloracion de la piel, dilatacion de la pupila, actividad visceral, etc.
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PROXEMIAS:

La distancia entre los cuerpos es una forma de comunicacion.

La distancia entre dos o mas personas puede comunicar distintos
mensajes Hall (1972) clasifica las distintas distancias interpersonales en
cuatro zonas.

- la zona intima va desde un contacto fisico real hasta

aproximadamente 0,45 metros. Indica un atto nivel de intimidad entre
los participantes, pero hay excepciones (p.e varias personas en un
ascensor).
- la zona personal va desde 0,45 hasta 1,20 metros y se refiere a la
distancia que se mantiene normalmente con amigos y conocidos en
las conversaciones diarias.
- la distancia social va desde 1,20 hasta 3,60 metros. Esta distancia se
ha encontrado en las relaciones de negocios o en interacciones
sociales muy casuales.
- la zona publica va desde los 3,60 hasta los 7,50 metros. En esta
zona se considera la interaccion bastante formal. Un ejemplo puede
ser la distancia que se mantiene en una interaccién con un juez.

EL CUERPO Y LOS CARACTERES FiSICOS:

La estructura corporal y, en general, el aspecto fisico, como la altura, el
color de pelo, el tono de piel influye en las relaciones entre las personas.

EL ATRACTIVO PERSONAL:

Es comunicacion todo lo relacionado con los canones estéticos mas
extendidos o impuestos por los grupos dominantes.

ARTEFACTOS:

Ropajes, uniformes, perfumes, maquillaje, efc.
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Como hemos visto, la comunicacién interpersonal es un proceso que puede
implicar a distintos canales. Solamente en algin caso poco frecuente utilizamos un
anico canal de comunicacion.

Lo mas frecuente es utilizar distintos sistemas de comunicacion, que incluyen
tanto el canal verbal como el no verbal. Sin embargo, ello no quiere decir que todos
los canales sean igualmente importantes. La importancia de los distintos sistemas
depende de distintos factores, como la sinceridad del emisor, el propio mensaje o
también de la clase de juicios que se realizan.

INTEGRACION DE CANALES

2.4. Factores que favorecen la comunicacion

Muchos son los factores que favorecen el proceso comunicativo. Entre ellos
cabe destacar tres factores facilitadores de la comunicacion:

Sintonizacion

Para que exista una comunicacién eficaz, el emisor y el
receptor deben estar "sintonizados”, es decir, atribuir el
mismo significado a los signos verbales y no verbales,
comprender adecuadamente el mensaje. Este fenomeno
es sencillo en el caso de "sintonizar” con un canal
radiofonico, pero es mas complicado cuando significa
gue un perceptor humano debe ser capaz de
comprender a su comunicador humano, y ademas que
esa comprension deber ser mutua.
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Redundancia

Un conjunto-de elementos del mensaje que no aportan
nueva informacion, pero que ayudan a garantizar la
integridad del mensaje.

Cuanto mas redundante es un mensaje menos cantidad
de informacién transmite por signo. Consiguientemente,
mas largo habra de ser el mensaje para expresar la
misma cosa, y por tanto, mas costoso, si cada signo
cuesta cierta suma para su transmision.

En la comunicacién interpersonal, el problema no es
tanto economizar la ocupacion del canal transmisor, sino
mas bien "hacerse entender”, es decir, lograr el maximo
influjo del emisor sobre el receptor.

"Feedback” o retroalimentacion

El conjunto de mensajes que recibimos de los otros y

que expresan el efecto de mi conducta sobre ellos,
proporciona informacién al emisor sobre el éxito de sus
comunicaciones para fa actuacion en futuros mensajes y
para la correccion del que esta enviando en un momento
determinado.

El "feedback” tiene efectos positivos sobre:

A. el EMISOR: le permite percibir los obstaculos de su
comunicacion, puede adaptar los mensajes a las
circunstancias: mejorando su eficacia y ayuda a
conocer a sus receptores. S ‘

B. la RELACION EMISOR-RECEPTOR: se aumenta la
seguridad tanto para A como para B (por la reduccion
de las dudas y la inquietud respecto a la
comunicacion, por el aumento de confianza y
simpatia mutuas, etc), se  faciltan las
comunicaciones posteriores y se intensifican Ias
motivaciones para comunicarse. !
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2.5. Filtros de la comunicacion

Tanto el emisor como el receptor del mensaje, emplean una serie de
"filtros" cuando interactdan en el proceso de la comunicacion. Con estos filtros se
seleccionan o matizan el contenido y la forma del mensaje.

Esos filtros son el resultado de un largo proceso de aprendizaje que tiene
lugar a lo largo de la vida y, en muchas ocasiones, se utilizan de modo automatico,
no intencionado. Existe una gran cantidad de filtros, entre ellos cabe enumerar los
siguientes:

LA PERCEPCION DE UNO MISMO:

Tanto el emisor como el receptor tiene una imagen o concepto de si
mismo (autoconcepto), al mismo tiempo que unos determinados
sentimientos de la propia valia (autoestima). El autoconcepto y la

autoestima levan a la persona a seleccionar no soélo el contenido de los
mensajes sino también la forma en que se emiten.

LA PERCEPCION DEL INTERLOCUTOR:

La imagen que tengo del "otro" filtra lo que yo comunico. También
influye en la emocionalidad del mensaje y provoca que mucha de la
atencion que deberia ir dirigida al contenido del mensaje, se dirija a la
relacion que se tiene con la otra persona.

LA PERCEPCION DE LA SITUACION:

La comunicacion se matiza para hacerla coherente con la situacion
concreta tal como la definimos. Cuando se define la situacion se
diferencian simultaneamente los roles sociales que tiene cada
interlocutor.

ACTITUDES, ATENCION, EXPECTATIVAS, ETC.:
Estas variables actian también como filtros en la seleccion de la forma
y el contenido de los mensajes.

Expectativas,

Expectativas,
actitudes, etc.

actitudes, etc.
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3. EJERCICIOS PRACTICOS

Ejercicio 1

Escala de comunicacion interpersonal de Marroquin y Villa (1995)
Objetivo

Reflexionar sobre la percepcion que las personas tienen acerca de su estilo de
comunicacion interpersonal.

Procedimiento

Los alumnos contestaran de forma individual la escala de comunicacion
interpersonal de Marroquin y Viifa (1995) que se presenta a continuacion. La
profesora explicara la forma de correccion de la escala. Después se comentaran, de
forma grupal, las respuestas a la escala y se responderan a las cuestiones que
aparecen al final del ejercicio.

A continuacion se presentan una serie de frases que describen distintos
comportamientos, opiniones o creencias que una persona puede tener. No existen
respuestas mejores ni peores, sino s6lo maneras diferentes de reaccionar. Indica,
por favor, en cada cuestiéon, cual es la opcion con la que te sientes mas de acuerdo.

Totalmente de acuerdo 1 2 3 4 5 Totalmente en desacuerdo

18. Me siento mejor solo/a que acompaiado/a.

19.Abrirse a los demas puede acarrear inconvenientes y no muchas
compensaciones.

20.La opinién de los otros no me ayuda a conocerme mejor.

21. Siento que, cuando me critican, me hace daiio.

22 En la convivencia nomal, hay que tener mucho cuidado con lo que dices y no
"mojarte demasiado”.

23.La comunicacién con los demas es necesaria, pero manteniendo a salvo mi
intimidad.

24.Nadie se conoce mejor que uno/a mismo/a

25.Cuanto menos hables de ti mejor; en boca cerrada no entran moscas.

26.Mis sentimientos son algo muy personal; por tanto, dificilmente
comunicables.

27_Realmente es dificil que alguien te indique algo nuevo e importante de tu persona
que td mismo/a ignores.

28.Las personas no necesitan de los demas para conocerse a si mismas.

29.Me resulta muy dificil encontrar personas en las que pueda confiar para
comunicar mis sentimientos.

30.Cada persona tiene determinadas ideas, opiniones o creencias personales que
no .veo necesario comunicar a los demas.

31.Muchas veces me he amrepentido de haber hablado, pero pocas de haber
callado. :

32. Siento inseguridad al recibir la opinion de los demas sobre mi.
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33.Me dan miedo las situaciones en las que tengo que refacionarme con fos demas.

34.Las impresiones de los demas sobre mi no me ayudan a conocerme mejor.

35.Es dificil querer al que te dice las verdades.

36.El conocimiento propio se basa, de una manera primordial y casi exclusiva, en la
capacidad de autoanalisis (reflexién sobre uno mismo).

37.Me cuesta aceptar las opiniones que los demas emiten sobre mi.

Cuestiones

1. En funci6n de las respuestas aportadas, ¢nos podemos considerar personas
mas bien receptivas o mas bien abiertas?

2. ¢ Qué implicaciones tienen estos resultados en nuestra conducta?

3. Las personas, por lo general, jtendemos a ser abiertos o receptivos?,
;sabemos escuchar a los demas o preferimos expresar nuestros sentimientos o
ideas?

Ejercicio 2

La expresion facial

Objetivo
Analizar la expresion facial como fuente de informacién en la comunicacion
interpersonal.

Procedimiento

Los alumnos en grupos de 4 6 5 personas observaran unas fotografias de
expresiones faciales tipicas de algunas de las emociones mas comunes. Los
participantes deben identificar en las fotografias las diversas emociones. Después,
se pondran en comun las propuestas de cada grupo y se abrira una discusion sobre
de la consistencia de las respuestas.

Cuestiones

1. Podemos afirmar que la expresion facial de las emociones es universal?

2. i Existen distintas formas de manifestar una misma emocion?, ¢hay distintas
emociones que se pueden manifestar de la misma manera?

3. Cuando observamos en alguien la expresion de una determinada emocion,
aunque no queramos, ;acabamos manifestando la misma emocion?

4. ;Podemos controlar como expresamos las emociones siempre que
gueramos?
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4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
Ejercicio 1

ZSoy asertivo? Test de evaluacion asertiva de Gambril y Rickey (adaptado
por Giell y Muioz, 1999)

Obijetivo
Reflexionar acerca de la importancia de ser asertivos/as en nuestras relaciones
sociales para establecer y mejorar la comunicacion entre las personas. Evaluar qué

tipo de conductas (asertivas, pasivas y agresivas) son predominantes en
nosotros/as.

Procedimiento

Los alumnos contestaran de forma individual el test de evaluaciéon asertiva de
Gambril y Richey (1975) que se presenta a continuacion. La profesora explicara la
forma de correccion del test. Después se comentaran, de forma grupal, las
respuestas a la escala y se responderan a las cuestiones que aparecen al final del
ejercicio.

Lee la siguiente lista de situaciones. En el margen izquierdo escribe el grado de
malestar o ansiedad que te creen estas situaciones de acuerdo con la escala

S .
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5. Disculparte cuando te equivocas.

6. tener que decir que no a una
entrevista o a una cita.

7. Admitir que tienes miedo de algo y
pedir ayuda a alguien.

8. Llamar la atencién a una persona
que hace o dice algo que te molesta.

9. Reclamar un aumento de sueldo.

10. Admitir tu ignorancia sobre algin
tema.

11. Decir que no a alguien que te
pide dinero.

12. Hacer preguntas personales.

13. hacer callar a un amigo
demasiado hablador.

14. Pedir una critica constructiva.

15. Iniciar una conversacion con
alguien que no conoces.

16. Decir "piropos” a una persona con

siguiente: la que tienes una relacion intima.
1. Ninguno = - -
2. Un poco 27. Solicitar una entrevista o una cita
3. Bastante a una persona.
4. Mucho 18. Pedir una entrevista por segunda
5. Muchisimo vez porque fue rechazada en la

Una vez realizada esta parte, tapa con un papel la numeracion que has escrito.
Vuelve a leer las situaciones y escribe en el margen derecho la probabilidad con que
ta actuarias si te encontraras en esa situacion, de acuerdo con la escala siguiente:

1. Lo hago siempre.

2. Lo hago generalmente.

3. A veces si a veces no.

4. Lo hago en pocas ocasiones.

5. No lo hago nunca.

primera ocasion.

19. Admitir que a lo mejor ha habido
alguna confusién en un tema que se
esta discutiendo y pedir que se te
aclare.

20. Solicitar empleo.

Grado de malestar Situacion Probabilidad de Cuestiones
respuesta 1. A partir de las respuestas obtenidas, ;crees que eres una persona asertiva?
1. Decir que no a alguien que me 2. ¢ En qué situaciones te es mas dificil mostrarte asertivo/a con los/as demas?
pide la bicicleta. 3. ¢Cémo podrias comportarte de forma mas asertiva en estas situaciones?

2. Alabar aun amigo.

3. Pedir un favor a alguien.

4._ Resistir la presion de un vendedor
que quiere venderte algo.
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Ejercicio 2

Ejercicios de practica de la asertividad

Obijetivo

Aprender y practicar la conducta asertiva en distintas situaciones.

Procedimiento

El procedimiento a utilizar es el "role playing". Consiste en que los alumnos, en
parejas, hagan pequeias representaciones de teatro a partir de situaciones vy
personajes determinados que aparecen a continuacion. El objetivo es comportarse
de forma asertiva. Después, se comentaran la resolucion de las situaciones entre
todos.

SITUACION 1

Un comparniero/a de trabajo te pide que le cambies las vacaciones porque tiene
un asunto personal urgente que resolver. Es el tercer afno que te hace la misma
peticién. Ya el ano pasado le hiciste el cambio a reganadientes, pero este afo tenias
previsto marcharte fuera durante las vacaciones. ; Como lo solucionas?

SITUACION 2

Un/a usuario/a del servicio en el que trabajas, te ha pedido, casi llorando, que
le prestes dinero porque no puede llegar a fin de mes. Su pareja no trabaja y tiene
dos hijos de 2 y 4 afos. Sospechas que el dinero que le puedas prestar lo va a
gastar en maquinas de juego, pero por otra parte, te sientes mal pensando en las
necesidades de esa familia. ;Qué haces?

SITUACION 3

Formas parte e {a comision que trata las cuestiones de absentismo escolar en
el ayuntamiento de tu localidad. Un adolescente que se encuentra en 2° de ESO y
considerado conflictivo por sus profesores, esta realizando frecuentes e
injustificadas faltas de asistencia al centro. Hoy debes hablar con sus padres para
tratar la cuestion. En dos ocasiones anteriores en las que los educadores sociales
debieron hablar con los padres por la misma cuestion, éstos se mostraron agresivos
y poco dialogantes. ; Como gestionas la situacion?

5. TERMINOS CLAVE

- Apertura: Capacidad de la persona para comunicar Ssus propios
pensamientos, emociones, ideas y manifestarlos expresamente a los demas.

- Asertividad: Expresion adecuada de las emociones en las relaciones
sociales sin que se produzca ansiedad o agresividad.

- Connotacion: Idea complementaria asociada a las palabras o las ideas.
Matiz secundario que rodea al sentido de una expresion, de acuerdo con los
sentimientos, valores, etc. del emisor.
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- Denotacion: Significado primario de la palabra o de una frase.

- Dominancia social: Patron especifico de conducta visual que consiste en
una tendencia a mirar a la ofra persona mas fijjamente cuando la persona habla que
cuando escucha.

- "Feedback” o retroalimentacion: Conjunto de mensajes que envia el
receptor al emisor y que expresan el efecto del mensaje del emisor sobre el
receptor.

- Receptividad: capacidad de la persona para recibir y atender expresamente
la comunicacion que los otros nos hacen de las emociones, ideas y opiniones que
tienen o muestran hacia uno/a.
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CAPITULO 8:
GRUPOS Y PROCESOS GRUPALES
Sonia Agut

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. Concepto de grupo
2.2. Como funcionan los grupos
2.2.1. Estatus
2.2.2. Roles
2.2 3. Normas
2.2.4. Cohesion
2.3. Procesos de influencia social
2.4. Grupos y desempeiio de tareas
2.5. Toma de decisiones en grupo
2.6. Relaciones entre grupos

3. EJERCICIOS PRACTICOS
4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL

5. TERMINOS CLAVE

6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

a. Comprender qué es un grupo, qué elementos deben darse para hablar de
grupo, qué motivos conducen a las personas a reunirse en grupos y como funcionan
los grupos.

b. Examinar los procesos a través de los cuales las personas influyen sobre los
demas miembros del grupo, cual es el impacto de los grupos sobre el rendimiento,
como el desempefio puede estar condicionado por el hecho de trabajar con otras
personas o simplemente por su mera presencia.

c. Entender como las personas toman decisiones en los grupos, centrandonos
en las maneras en que los grupos, incluso en ocasiones, pueden distorsionar este
proceso.

d. Conocer cémo las personas nos comportamos con otros personas en virtud
de nuestra pertenencia a grupos diferentes y qué implicaciones puede tener esto.
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2. CONTENIDOS BASICOS

Desde una perspectiva profesional, es importante para los/as diplomados/as en
Educacion Social el conocimiento de aquellos conceptos que se refieren al grupo en
si y los procesos psicosociales que en el seno de los mismos tienen lugar y esto por
tres motivos fundamentales:

A) en la sociedad actual, gran parte de la actividad personal se desarrolla en

grupos (familia, amigos, escuela, etc.);

B) la actividad de los/as educadores sociales, al igual que la de otros muchos
profesionales, se desarrolla muchas veces en grupos o equipos de trabajo,
que a su vez estan inmersos en organizaciones mas amplias;

C) el producto de esta actividad va dirigida, la mayoria de las veces, a grupos
de individuos.

2.1. Concepto de grupo

Segun Paulus (1989) un grupos son:

metas comunes, tienen una relacion
estable, son en cierto modo

interdependientes y perciben que en

realidad forman parte de un grupo. i

¢ QUE IMPLICACIONES TIENE ESTO?

o Tienen que interactuar, directa o indirectamente.

¢ Son interdependientes (lo que le ocurra a uno afectara a lo que le ocurra a
los demas).

e La relacion es relativamente estable: persiste durante periodos de tiempo
apreciables (dias, semanas, afios, etc.).

e Comparten metas que todos desean alcanzar.

e Las interacciones deben estar estructuradas de algun modo. Cada miembro
del grupo debe realizar las mismas funciones (o parecidas) cada vez que se
encuentran.

e Las personas involucradas deben reconocer que forman parte de un grupo.
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. SON NECESARIAS TODAS LAS CONDICIONES PARA
DESCRIBIR A DIVERSAS PERSONAS COMO
PERTENECIENTES A UN GRUPO?

Todos los grupos estan situados a lo largo de un continuo:

< >
- Maximo grado Minimo grado
. de agrupacion - de agrupaciéon

« EJEMPLO: Personas que flevan @ EJEMPLO: Pasajeros de
trabajando juntas muchos afios. un avion.

La mayoria de autores considera que la cuestion clave es si las
personas involucradas se reconocen como parte de un
grupo.

¢POR QUE SE AGRUPA LA GENTE?

W Los grupos ayudan a satisfacer necesidades ps:coldgfcas y
sociales.

P.e. Dar y recibir afecto, conseguir una sensacion de pertenencia. i "

l Los grupos ayudan a satisfacer nuestra neces;dad de
seguridad:
P.e: Semclén de proteccion al estar entre un numem de personas
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M Los grupos ayudan a conseguir metas que no se podrian
alcanzar individualmente.

P.e. Trabajando con otras personas podemos realizar tareas que no

se pueden realizar individualmente.

W Los grupos proporcionan conocimientos e informaciones que
de otro modo no estarian disponibles. :

M Los grupos contribuyen a establecer una identidad social
_ positiva. Se refuerza el autoconcepto y la autoestima.

P.e. Cuanto mayor es el nivel de prestigio de un grupo, mas se SRR,
reforzara nuestro autoconcepto si pertenecemos a ese grupo. P

2.2. Como funcionan los grupos

De acuerdo con Gil y Alcover (1998), los grupos poseen una serie de
propiedades que, hasta cierto punto, son independientes de los miembros que en un
momento dado los componen. Precisamente son esas propiedades las que permiten
que un grupo se mantenga a lo largo del tiempo, a pesar de que cambien las
personas que forman parte de él. Estas propiedades no son estaticas, sino que
pueden variar a lo largo del ciclo vital del grupo.

Las propiedades que tradicionalmente se han tenido en cuenta y que
constituyen lo que se denomina la estructura del grupo, son el estatus, los roles, las
normas y la cohesion.

2.2 1. Estatus

Nivel, rango o posicion social que una persona posee dentro [
de un grupo. ¥
Valoracién que los miembros conceden a una posicion
determinada.
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@ El estatus puede estar formalmente impuesto o puede surgir de modo informal.

! !

@« EJEMPLO: En un grupo de
amigos, el estatus de cada miembro
surge de una forma espontanea.

« EJEMPLO: En una clase, esta
establecido que el profesor/a es
quien tiene el estatus mas alto.

@® Si percibimos que recibimos por parte de los demas el trato apropiado a nuestro
estatus, sentimos que nos estan tratando de manera justa y todo va bien. Pero si
el trato que recibimos queda por debajo de lo que esperamos al respecto, las
personas trataran de rectificar la situacion.

@ ;Sobre la base de qué criterios se evalia el estatus de un miembro de un
grupo?
Crosbie (1975, cit en Blanco y Femandez-Rios, 1989) sefiala tres fuentes
fundamentales:

Dty L R e St A o A e T S P Ao e

1) Primeras impresiones que los miembros del

grupo obtienen unos de otros al comienzo de
sus interacciones.

2) Caracteristicas externas (sexo, nivel educativo,
edad, raza, clase social, etc.).

3) Ejecucion del miembro dentro del grupo. |
Cuanto mayor es la participacion de un sujeto en el |
logro de metas grupales, mayor es su valor para el [
grupo y mas alta y positivamente sera evaluado por

los restantes miembros del grupo.
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2.2.2. Roles

" Series de conductas que se espera que realicen las personas ||
que ocupan posiciones especificas dentro de un grupo. ;

Conjunto de prescripciones que indican como se deben cumplir
las funciones recomendadas o asociadas a cada posicion.

@ A veces los roles son asignados de un modo foripal. Otras veces las personas
adquieren gradualmente (de modo informal) cierto3yoles sin que se les hayan
do asignados formalmente\

« EJEMPLO: En un grupo de
amigos, uno de los miembros poco a
poco se va convirtiendo en el
armonizador.

« EJEMPLO: Un grupo puede elegir
a un individuo para que actie como
su lider o su secretario.

® En los casos en los que los roles surgen de un modo informal, es decir, son
adquiridos, en muchas ocasiones las personas acaban interiorizando los roles.

Vinculacién de los roles a aspectos
claves de su autoconcepto y de sus
autopercepciones.

@ Benne y Sheats (1948, cit. en Blanco y Fernandez-Rios, 1989) clasifican los
roles grupales de acuerdo con tres criterios o dimensiones:

| 1. ROLES RELACIONADOS | T

| CON LA TAREA GRUPAL | - Solicitante de informacion
- Rastreador de opinion

- Informador

- El que opina

- Elaborador

Coordinador

- Orientador

- Critico-evaluador

- Energizador

- Técnico en procedimiento

——— ——————————— — —
]
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- Elque busca ayuda
- Defensor de sus propios intereses y
necesidades

___________________ | b |
E_Z. ROLES : | - Animador/fincitador :
i RELACIONADOS CON | i - Armonizador !
| LAFORMACIONYEL | ! - Negociador |
| MANTENIMIENTO DEL | | . Ordenanza :
| GRUPO . | - El"ego-ideal" !
———————————————————— ! i - Observador/comentarista |

! - Seguidor !
e [T — e [
| 3. ROLES INDIVIDUALES , — - Agresor !

““““““““““““““ B | - Bloqueador/obstructor |

| - El que busca reconocimiento |
| - Auto-confesor :
} - "Play-boy" i
| - Dominador I
l E
I I
| J
I |
1 i

. o —— T ——— — ——— — T Tt T S i o S . i . i .

@® Un rol que merece especial atencion por las repercusiones que su conducta
puede tener en los restantes miembros del grupo es el de LIDER.

!

La persona del grupo con mayor
autoridad, entendida ésta como su
capacidad para influir en un gran
namero de miembros del grupo de
forma regular.

LIDERAZGO '

= Proceso por el que el lider
influye en las actividades de
un grupo, en sus esfuerzos
para el establecimientoyel -
logro de metas. ‘

- La relacion entre el lider y los miembros del grupo es asimétrica: el
lider influye de forma mas acusada en los miembros del grupo de lo
que es influido por ellos.

- Unos enfoques se han centrado en identificar los RASGOS de los
lideres.

Algunos rasgos relevantes que parecen estar presentes en la mayoria
de los lideres, como son la integridad, la madurez emocional, la
elevada motivacion, la autoconfianza, el alto nivel de energia, la

tolerancia al estrés, etc.
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- Otros enfoques se han centrado en identificar las CONDUCTAS de
los lideres.
Se han identificado dos estilos de comportamiento:

//\

Orientacion a la tarea

Grado en que un lider se centra
en conseguir una tarea dada,
sea cual sea.

Orientacion personal

Interés de los lideres por tener
una buena relacién con sus
seguidores.

- ;. Hay gente que nace para ser lider?
Una persona no es siempre lider , es decir, no ejerce liderazgo en

todas las situaciones.
Los diversos grupos en funcién de las distintas situaciones en las que
se encuentren, requeriran diferentes tipos de lideres para afrontar
diferentes tareas.

® Los roles ayudan a dejar claras las responsabilidades y obligaciones de las
personas que pertenecen a un grupo. Sin embargo, tienen un aspecto negativo
potencial.

ESTRES DE ROL

CONFLICTO DE ROL -

Estrés producido por el
" desempefio simultaneo de roles
que se convierten en
incompatibles para el'sujeto.

« EJEMPLO: Mujer que tienen que
compaginar los roles de madre,
esposa y empleada.

‘AMBIGUEDAD DE ROL

Estrés producido por el
insuficiente conocimiento o

_dominio de las tareas o funciones -

asociadas a un rol.

« EJEMPLO: Empleado recién
incorporado a una empresa que no
sabe muy bien qué es lo que tiene
que hacer .
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2.2.3. Normas

Normas prescriptivas

Normas proscriptivas

@ Como resultado de las interacciones entre las personas que forman un grupo,
sus pensamientos, emociones y conductas tienden a converger o a hacerse mas
similares, de modo que los acuerdos o consensos sobre el funcionamiento del
grupo llegan a cristalizar en el sistema de normas legitimadas que todos ellos
conocen y comparten. Este sistema, de manera mas o menos visible, se convierte
en el engranaje que permite la buena marcha del grupo (Gil y Alcover, 1998).

® Una de las funciones mas importantes de las nommas es que proporcionan una
base sobre la que predecir el comportamiento de los demas. Asi se pueden prever
las acciones de los demas y preparar una respuesta acorde a la situacion.

@ La adhesion a las normas constituye un requisito basico para que una persona
pertenezca a un grupo.

2.2.4. Cohesioén

@ La cohesion no implica sélo agrado o atracciéon entre los miembros del grupo.
La cohesion implica mas bien atraccion despersonalizada.

l

Agrado mutuo entre los
miembros por el hecho de
pertenecer al grupo y poseer sus
caracteristicas principales.
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2.3. Procesos de influencia social

Como indican Gil y Alcover (1998), los procesos a través de los cuales las
personas influyen de forma directa o indirecta sobre los pensamientos, sentimientos
y conductas de otras personas son algo que guarda mucha relacion con los grupos,
ya que buena parte de esta influencia tiene lugar en los grupos y otra se produce
cuando las personas actian como integrantes de los mismos. Aqui nos centramos
en dos procesos fundamentales:

Conformidad | pi Innovacion
@ Influenciadela ' @ Influenciadela '
mayoria minoria

Sy R e ¢ e AN LG o TR e gt = e | G i £ RN DT U [ [ ol e gy SRR LS

@ Conformidad: influencia de la mayoria

Cambio de conducta u opinion de la(s) persona(s) que discrepa(n)
de las normas del grupo, como resultado de la presion social
explicita o implicita (real o imaginaria) de los sujetos del mismo.

¢PERO REALMENTE LAS PERSONAS CAMBIAN SU FORMA REAL
DE PENSAR?

Influencia informativa Influencia normativa

No hay un cambio real en el
modo de pensar, se cambia la
opinion aparentemente para ser
aceptado o quedar bien ante los

Conversién o conformidad demas.
pnvada.

La persona cede ante los demas
porque reaimente confia en el
juicio de los demas.

Conversion o conformidad
publica.
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@ Innovaclon. mﬂuancm de Ia mmoria _ _ '

Una minoria de personas puede inducir cambios sociales enel -
grupo. %

:COMO TIENE QUE SER LA MINORIA PARA SER INFLUYENTE?

En la interaccién de la minoria con la mayoria:

La minoria ha de mantener consistentemente su
punto de vista. Esta consistencia ha de ser
sincrénica (todos los miembros de la minoria
mantienen la misma posicion) y diacrénica
(mantienen esa posicion a lo largo del tiempo).

v Consistencia

l

La minoria no ha de ser flexible. Debe negociar
con la mayoria. Esta negociaciéon debe ser mas o
menos flexible segin su contenido, la situacion,
etc.

v Flexibilidad

128

Capitulo 8. Grupos y procesos grupales

2.4. Grupos y desempeiio de tareas

¢Coémo influye la presencia de otros en nuestro rendimiento?

Las personas Las personas
se esfuerzan < P se esfuerzan
mas. menos.

{; TR r'"‘ R S ST P ) S oY (A TR .\;

G) Facllataclon mclal

Pt L ST T A

@ Holgazaneria social

45
¢

N S TR S e B S T I s TR

G) Facnlrlaclén socml

Efectos sobre el rendimiento como consecuencia de la presencia '

de otros. i

La presencia de otros puede mejorar o empeorar el rendimiento
en las tareas.

Se han propuesto diversas teorias para explicar esto. La teoria
que parece explicar mejor estos resultados es:

Wi
;tﬁ 3}5%?%{3‘@;- "

h.—

TEORIA DE LA DISTRACCION - CONFLICTO

La facilitacion social es consecuencia del conflicto producido
cuando individuos intentan simultdneamente prestar atencion a
una tarea y a otras personas.

. » FACILITACION
SOCIAL

NO

129




S S e R PR L

Reducciones en la motivacién y en el esfuerzo que realizan las
personas cuando trabajan en un grupo, en comparacion a -
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cuando trabajan individualimente.

MODELO DEL ESFUERZO COLECTIVO

La holgazaneria social se debe a que los vinculos percibidos 1)

entre los esfuerzos de los individuos y el rendimiento del grupo

y 2) entre el rendimiento del grupo y sus propios beneficios son
mas débiles que cuando trabajan solos.

2.5. Toma de decisiones en grupo

Los grupos desempenan diferentes tareas. Una de las actividades mas

importantes que desempeiian es la toma de decisiones.

Si tenemos en cuenta que en un grupo se unen las experiencias y
conocimientos de todos sus miembros, las decisiones que se tomen
seran mas acertadas que las que tomen los individuos por separado.

v

¢ES CIERTO?

v

Los resultados de muchas investigaciones indican que esto no es asi.
Entre los diferentes hallazgos destacamos dos fenémenos perjudiciales
para el grupo:

/\

POLARIZACION GRUPAL

grupo a cambiar de direccion

que las que sostenian

discusion grupal.

Tendencia de los miembros del
hacia posiciones mas extremas

inicialmente, como resultado de la

PENSAMIENTO GRUPAL

Tendencia de los miembros
altamente cohestonados a asumir
que sus decisiones no pueden ser
erroneas; que todos los miembros

deben apoyar las decisiones del
grupo e ignorar toda informacién
contraria a éstas.
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2.6. Relaciones entre grupos

Comportamiento que se da siempre que las personas que 0
pertenecen a un grupo interactian colectiva o individualmente ¥
con otro grupo o con sus miembros en virtud de su }
pertenencia a un grupo (respetando las normas y pautas de su
grupo de referencia).

Aparecen SESGOS POSITIVOS hacia el propio grupo
(endogrupo) y SESGOS NEGATIVOS hacia el otro grupo

(exogrupo).

CONFLICTO INTERGRUPAL

« EJEMPLO: Un manifestante grita a un policia no
porque tenga un problema personal con él, sino por
su mera pertenencia al colectivo de policias.

Una de las explicaciones es LA CATEGORIZACION SOCIAL.:
Tendencia a dividir de forma exagerada el mundo social en dos
categorias separadas: nuestro endogrupo (“nosotros”) y diversos
exogrupos (“ellos”).
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3. EJERCICIOS PRACTICOS
Ejercicio 1
Lo que hay que observar en los grupos (adaptado de Fritzen, (1987).

Objetivo

Colaborar con los miembros de un grupo para que comprendan y sean mas
perceptivos con relacion al proceso grupal.

Procedimiento

Se organizan grupos de unos 10 6 12 miembros, donde a cada participante le
corresponde observar uno de los apartados del proceso de interaccién (Ver Guia de
observacion). A continuacion, el profesor/a organiza durante unos 10 minutos un
ejercicio de debate de determinado asunto (Historia de Ana), durante el cual un
grupo actuara como observador del grupo de accién. Seguidamente, el grupo de
observadores dara su “feedback” al grupo de accion. Por uitimo, el grupo de clase
extraera conclusiones acerca del ejercicio realizado.

GUIA DE OBSERVACION
Participacion
La participacion verbal es el indice de implicacion en un grupo. La participacion
de los miembros puede ser observada de la siguiente manera:

a). ¢ Quién participa mas?

b) ¢ Quién participa menos?

c) ¢Se produce algtin cambio en la participacion?. Es decir, ¢hay quién participa
mucho y de repente se queda callado y quién participa menos y de repente se
muestra locuaz? ;Se observa alguna razén que pueda explicar este cambio de
interaccién?

d) ;Cémo se trata a las personas mas silenciosas? Como se interpreta su silencio?
¢Asienten? ; Disienten? ; Se desinteresan? ; Manifiestan miedo?

e) ¢;Quién habla y con quién? ;Se observa alguna razén que explique estas
interacciones?

f) ¢ Quién facilita la interaccion en el grupo? ¢ Por qué? ;Se observa aiguna razon de
ello?

Influencia
Influencia no es lo mismo que participacion. Hay personas que, a pesar de
hablar poco, captan cuanto sucede en el grupo. Y hay otras que hablan demasiado

y, por lo general, no escuchan lo que dicen los demas.

g) ¢Quién influye mas en el grupo?. Es decir, ;a quién escuchan todos cuando él
habla?

h) ¢Quién influye menos? Es decir, ja quién no escuchan los demas o no hacen
caso de lo que dice? ¢hay alguna influencia "meritoria” en el grupo? ;Quién
manipula al grupo?

j) ¢Se observa alguna rivalidad en el grupo? ;Se da algun tipo de lucha por el
liderazgo? ¢ Qué efectos produce en los otros miembros del grupo esa lucha?
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Estilo de influencia
La influencia puede adoptar varias formas. Puede ser una influencia positiva o

negativa, de apoyo o cooperacioén o de alienacion... .

De aqui cuatro estilos de influencia que suelen manifestarse en los grupos:

Autocratico:
¢Intenta alguien imponer su voluntad o sus valores o procura forzar el apoyo a
sus decisiones? ¢/ Quién valora o juzga a los demas miembros del grupo? ;Hay
alguien que bloquea la accion cuando el grupo no toma la direccién que él desea?
¢ Hay alguien que insta exageradamente a que se organice el grupo?

Pacificador
¢Hay alguien que apoya activamente las decisiones de los demas miembros del
grupo? ¢ Hay alguien que procura insistentemente evitar conflictos o sentimientos
desagradables y trata de suavizar las cosas? ¢Hay alguien que evita
sistematicamente dar "feedback” negativo a los demas miembros del grupo?

Dejar hacer
iHay personas que llaman la atencion del grupo por su escasa participacion?
¢Hay alguien que se limita a manifestar su acuerdo con las decisiones del grupo,
pero sin participar en la toma de las mismas? ¢Hay alguien que parece no
participar, vivir lejos del grupo, no tener iniciativas, o que participa mecanicamente
y tan sdlo responde cuando le preguntan?

Democratico
¢Hay alguien que procura que todo el grupo participe en las decisiones y en los
debates? ;Hay alguien que expresa abierta y directamente lo que siente y emite
sus opiniones sin temor a juicios y a la valoracién que puedan hacer los demas?
¢ Hay alguien que parece estar abierto a las criticas y al "feedback" por parte de
los demas? ;Hay alguien que trata de resolver el problema cuando la tension
sube de tono?

Roles (funciones)

Ademas del lider (es la persona que mas influye en el grupo), pueden
detectarse otros roles dentro de un grupo. El rol es el papel que desempefia cada
miembro del grupo. Existen roles relacionados con la tarea grupal, otros
relacionados con la formacion y el mantenimiento del grupo (aspecto
socioemocional) y otros no relacionados con los anteriores, que tienen un caracter
individual.

Roles relacionados con la tarea grupal
- ¢Quién inicia la tarea? (Rol de iniciador), ¢Quién solicita informacion
continuamente? (Rol de solicitante de informacion), ¢Quién pide siempre la
opiniéon de los demas? (Rol de rastreador de opinidn), ¢Quién orienta sobre la
realizacion de la tarea? (Rol de orientador), ¢Quién coordina la tarea? (Rol de
coordinador), etc.
Roles relacionados con la formacién y el mantenimiento del grupo (aspectos
socioemocional)
¢;Quién trata de evitar conflictos en el grupo y de que haya un buen clima? (Rol de
armonizador), Quién negocia la toma de decisiones? (Rol de negociador), etc.
Roles individuales
- ¢Quién busca continuamente que le reconozcan lo que hace/dice (Rol del que
busca reconocimiento), ;Quién se comporta de forma agresiva con los demas?
(Rol de agresor), ;Quién bloquea que se realice la tarea o que se tomen
decisiones? (Rol de bloqueador / obstructor).
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Como se procesan las decisiones

En un grupo se toman muchas decisiones sin tomar en consideracion los
efectos que puedan producir en unos u otros miembros del propio grupo. Hay
quienes tratan de imponer al grupo su propia decision, mientras que otros prefieren
que todos participen en el proceso de la toma de decisiéon y compartan ésta.

- ¢Hay alguien que decide por su cuenta sin buscar la participacion de los demas
miembros del grupo? ;Qué efecto produce en éste tal decision?

- ¢ Pasa facilmente el grupo de un asunto a otro? ;Hay alguien que fomenta esta
actitud? ;Se observa alguna razon para que se dé este tipo de interaccién en el
grupo?

- ¢ Hay alguien que apoya las sugerencias o decisiones de los demas miembros
del grupo?

- ¢Se intenta en el grupo buscar el consenso?

- ¢Hay alguien que intenta hacer aportaciones sin recibir de los demas miembros
del grupo ningun tipo de respuesta o de reconocimiento?

Atmosfera del grupo
La manera que el grupo tiene de trabajar crea una atmoésfera que produce una

impresion general sobre el grupo. Las personas difieren a la hora de aceptar la

atmaésfera de un grupo en el que les gusta trabajar.

- ¢Hay quienes prefieren una atmoésfera amistosa? ;Se intenta suprimir los
conflictos o las sensaciones desagradables?

- ¢Hay quienes parecen preferir una atmésfera conflictiva y discordante? ;Hay
quienes provocan o incomodan a los demas?

- ¢Hay personas que parecen interesadas y participativas? ;Parece ser la
atmoésfera una atmésfera de trabajo, de satisfaccion, de lucha, de
desavenencia...?

Aceptacion

Una de las grandes preocupaciones de los miembros del grupo es su grado de
aceptacién en el grupo. Existen diversas maneras de interaccibn que pueden
desarrollarse en un grupo y que muestran el grado de relacion social de sus
miembros.

Sentimientos /comunicacion no verbal
Durante un debate en grupo, suelen generarse distintas interacciones entre sus
miembros. Pocas veces, sin embargo, hablan de lo que sienten. Los observadores
han de fijarse muchas veces en el tono y el volumen de la voz, las expresiones del
rostro, los gestos, la postura del cuerpo, las miradas, etc. Todo esto hace referencia
a la comunicacién no verbal.
- ¢Qué tipos de sentimientos observa en los miembros del grupo: rabia, irritacion,
frustracion, calor, afecto, excitacién, aborrecimiento, autodefensa...?
- ¢Observas si alguien intenta bloquear los sentimientos, en especial los
negativos? ; Como lo hace? ;Hay alguien que lo haga constantemente?
- ¢Qué gestos hacen (mover las manos, brazos, cabeza, etc? ;Cual es la postura
de los cuerpos y ia distancia entre elflos?, ;Miran a los demas? ;Quién mira mas
y quién menos? ;Cual es el tono de la voz? ;Quién grita mas y quién menos?
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Normas
Hay nomas que pueden propiciar en un grupo el control del comportamiento
de sus miembros. Por lo general, las normas expresan los deseos de la mayoria: lo
que deberian o no deberian hacer en un grupo. Estas normas pueden ser claras
(explicitas) o pueden ser conocidas anicamente por unos pocos. Incluso pueden
funcionar de un modo totalmente inconsciente por parte de los miembros del grupo
(implicitas). Hay normas que facilitan el progreso del grupo, y otras que lo dificultan o
lo impiden.
- ¢Hay temas (sexo, religion, politica...) que son eludidos en el grupo? ¢Quién
parece reforzar estas normas? ;Cémo lo hace?
- ¢Manifiestan cortesia entre si los miembros del grupo? ¢Se limitan a expresar
sentimientos positivos? ¢ Concuerdan facilmente entre si? ;Qué sucede cuando
disienten?

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
Ejercicio 1
Juego de roles en los grupos de trabajo

Objetivo

Entender cémo nos comportamos en grupo en funciébn del rol que

desempefiemos y qué repercusiones puede tener para el funcionamiento grupal.

Procedimiento

Cinco alumnos/as formaran parte de un grupo de trabajo multidisciplinar
dependiente de la Consejeria de Asuntos Sociales formado por distintos
profesionales que deberan resolver el siguiente caso:

Un nifio de 9 afios que vive con sus padres que son del mismo sexo,
presenta conductas agresivas cada vez mas frecuentes, ademas de un
elevado absentismo escolar. ;Qué actuaciones se pueden llevar a cabo

para eliminar las conductas agresivas y el absentismo escolar?
El grupo debe decidir la puesta en marcha de, al menos, 3 medidas de
actuacion.

Para la realizacién de la tarea los miembros del grupo se deberan comportar en
funcion del rol que el profesor/a les asigne. El resto de los alumnos debera observar
la interaccion grupal. Para ello se basaran en la guia de observacion que aparece en
el ejercicio anterior y trataran de averiguar qué rol desempefa cada miembro del
grupo.
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5. TERMINOS CLAVE

- Autoconcepto: Coleccion organizada de creencias y sentimientos relevantes
de uno mismo.

- Autoestima: Autoevaluacion que cada individuo hace de uno mismo a lo
largo de una dimension positiva-negativa.

- Identidad social: Véase definicion en el capitulo 5.

- Normas prescriptivas: Normas que establecen el conjunto de acciones
deseables por los miembros del grupo.

- Normmas proscriptivas: Nomas que identifican los comportamientos
negativos, lo que no debe hacerse y resulta censurable.

- Roles de "ego-ideal”: Rol que consiste en salvaguardar las normas grupales.

- Rol de "play-boy": Rol en el que la persona exhibe con frecuencia falta de
implicacién en el proceso grupal y hace orientacion de conductas poco adecuadas
en el contexto o situacion.

- Toma de decisiones: Los procesos a través de los cuales individuos o
grupos combinan e integran la informacién disponible para elegir uno de los diversos
cursos de accién posibles.

6. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

Basica:

Loscertales, F. y Gomez, D. (1998). Individuos y grupos: Consecuencias de la
pertenencia. En R.A. Baron y D. Byme. Psicologia social. Madrid. Prentice Hall.
pp. 501-551.

Complementaria:

Gil, F. y Alcover, C.M. (1998). El estudio de los grupos en la psicologia social. En
J.M. Leén, S. Barriga, T. Gomez, B. Gonzédlez, S. Medina y F.J. Cantero.
Psicologia social. Orientaciones tebricas y ejercicios practicos. Madrid. McGraw
Hill. pp. 279-306.
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CAPITULO 9
ORGANIZACIONES: CONCEPTO Y CARACTERIZACION
Antonio Portela

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO

2. CONTENIDOS BASICOS
2.1. Definir las organizaciones
2.2. Organizaciones: caracteres basicos
a) La organizacion persigue fines
b) La organizacion lleva a cabo tareas y acciones
¢) La organizacidn tiene caracter social
d) La organizacién es un ‘sistema’
e) La organizacion esta basada en la jerarquia de autoridad
2.3. Organizaciones formales

3. EJERCICIOS PRACTICOS

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL

5. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPiTULO

a. Tomar conciencia de la complejidad que supone delimitar conceptualmente
qué es una organizacion.

b. Comprender diferentes rasgos atribuibles a las organizaciones, asi como las
relaciones existentes entre ellos.

c. Identificar organizaciones, ademas de relacionarlas con otras entidades y
diferenciarlas de ellas.

d. Comprender qué es una organizacién formal y delimitarla con respecto a
otras organizaciones.

137




Capitulo 9. Organizacion y Gestién de Centros Educativos Capitulo 9. Organizacién y Gestién de Centros Educativos

2. CONTENIDOS BASICOS Pero, naturalmente, definiciones no faltan, aunque cada vez hay mas reticencias a
proponerlas. He aqui, en segundo lugar, algunas que son mas recientes:

2.1. Definir las organizaciones

Las organizaciones son algo de lo que cotidianamente tenemos experiencia (véase
ejercicio practico), pero, realmente, no es tan facil aprehenderlas, al menos en toda
su envergadura y complejidad. Pensemos en que, aun pudiendo ser consideradas
como objetos empiricos (Clegg y Hardy 1996), constituyen algo abstracto, inconcreto
e incluso difuso (Daft 2003).

No es asi de extrafiar que delimitar y concentrar la definiciéon de la organizacién en
una definicibn comporte serias dificultades. No obstante, he aqui, en primer lugar,
tres definiciones clasicas citadas con relativa frecuencia (Hall 2001; Scott 2003):

Una organizacién es “un sistema de actividades o fuerzas
conscientemente coordinadas que comesponden a dos o
mas personas” (Barnard 1938).

Las organizaciones son combinaciones de individuos en
interaccion. Mas aun, son las de mayor envergadura en
nuestra sociedad y cuentan con una especie de sistema de
coordinacién central (March y Simon 1958).

Las organizaciones son unidades sociales (o agrupaciones
humanas) construidas y reconstruidas deliberadamente en la
busqueda de metas especificas (Etzioni 1964).

Las organizaciones se definen como colectividades
establecidas para perseguir objetivos relativamente

especificos, ya sea con mayor o menor continuidad (Scott
1964).

Una organizacibn es una colectividad con limites
relativamente identificables, un orden normativo, niveles de
autoridad, sistemas de comunicacion y sistemas de
coordinacién entre sus miembros; su existencia en el entorno
tiene continuidad, e interviene en actividades que
normalmente estan relacionadas con un conjunto de metas y
tienen resultados para los miembros de la organizacion, para
ésta misma y para la sociedad (Hall 2001).

Una organizacién se define como dos o mas personas que,
dentro de unos limites identificables, trabajan juntas en
cooperacion para lograr una meta u objetivo comun (Hodge,
Anthony y Gales 2002).

Las organizaciones son entidades sociales que constituyen
sistemas con limites permeables, orientados a metas y cuya
actividad esta deliberadamente estructurada (Daft 2003).

Una organizacién es un instrumento que las personas
emplean para coordinar sus acciones y, asi, obtener algo
que desean o valoran; esto es, para lograr sus metas (Jones
2003).
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2.2. Organizaciones: caracteres basicos

Para tratar de delimitar la organizacion, van a destacarse una serie de notas
caracteristicas en torno a las que suele haber un grado considerable de
coincidencia. Como se vera, buena parte de ellas no son exclusivas de este tipo de
entidades y, por tanto, pueden identificarse en otro tipo de entidades que,
habitualmente, no son consideradas organizaciones. No obstante, se llamara la
atencién sobre aquellas (pocas) caracteristicas que parecen conferir cierta
singularidad a las organizaciones respecto a otras entidades. Ahora bien, en ningin
momento habria que olvidar que estas ultimas son insuficientes para caracterizar las
organizaciones. Todos los rasgos a que se va a hacer referencia, considerados a
modo de constelacién, son particularmente utiles para esa caracterizacion (Brown y
Moberg 1980; Hall 2001; Daft 2003; Scott 2003).

a) La organizacién persigue fines. Practicamente toda organizacion esta
orientada al logro de unos fines, propésitos o metas: términos con los que se
suele designar estados deseados que la organizacién trata de hacer realidad.
(Las metas perseguidas por la organizacion determinan no soélo el
funcionamiento interno de la organizacién, sino también a su comportamiento
con respecto a su entorno. Asi, es comun considerarlas uno de los elementos
esenciales de la organizacién. No obstante, hay que reconocer que, con
frecuencia, las metas organizativas son miltiples, significativamente
diferentes entre si y cambiantes.

Conviene aqui tener presente que no sélo cabe pensar que la organizacion,
considerada globalmente, persigue unas metas. Habria que pensar también que sus
miembros persiguen metas. Mas aun: entre ambos tipos de metas, puede haber o no
coincidencia. En efecto, los miembros de la organizacién pueden tener metas
diferentes a las perseguidas por esa organizaciéon a que estan ligados. En cualquier
caso, las metas de la organizacion tendrian que ser compartidas, siquiera en alguna
medida, por quienes forman parte de ella. A fin de cuentas, la organizacion se
aproxima a sus metas a través de las contribuciones que a ella prestan sus
miembros.

Precisamente, uno de los fines que acaba persiguiendo cualquier organizacion,
y al que también suelen terminar adhiriéndose sus miembros, es la supervivencia®.
Pero, de este modo, la propia organizacién, que inicialmente puede ser considerada
un medio para alcanzar unos fines, llega a convertirse también en un fin en si
misma.

b) La organizacion lleva a cabo tareas y acciones. Es comUn caracterizar a
las organizaciones no s6lo como entidades orientadas al logro de unos fines,
sino también, y en ocasiones al mismo tiempo, como entidades que
desarrollan una labor. Ya el propio Parsons afirmaba: “El desarrollo de las
organizaciones es el principal mecanismo mediante el que, en una sociedad
altamente diferenciada, es posible ‘conseguir que se hagan cosas’, lograr

®  Véase el capitulo siguiente.
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metas que estan mas alla del alcance del individuo (1960, cit. en Douma y
Schreuder 1998, p. 33). Incluso la propia etimologia atribuida al término
‘organizaciéon’ evoca también las ideas de accién, trabajo, ejecucion o
cometido (en el caso del término griego ‘Ergon’), al tiempo que sugiere su
mediacion en la realizaciéon de unos determinados logros (en el caso del
término griego ‘Organon’) (Strati 2000).

En todo caso, las metas de una organizaciéon y la labor llevada a cabo en ella
estan estrechamente ligadas entre si. Mas alin, lo estan en un determinado
sentido: esa labor se realiza, en principio, para alcanzar unas metas, en virtud
de lo cual la primera es instrumental con respecto a las segundas. Ello, sin
embargo, no necesariamente resta importancia a la accién llevada a cabo en
las organizaciones con respecto a las metas a las que sirve. A fin de cuentas,
el logro de éstas depende de dicha accién. Por tanto, tan supeditadas estan
las acciones a las metas como éstas a aquéllas. A esto hay que afiadir que la
labor realizada en las organizaciones llega a adquirir una importancia tal que
llegan a alcanzar la categoria de fines en si mismos. En particular, esa labor
puede absorber tanta energia y esfuerzo que, en casos extremos pero no
extrafios, es su realizacion lo que, ante todo, acaba persiguiendo la
organizacién (Scott 2003).

c) La organizacion tiene caracter social. Toda organizacién constituye una
colectividad. En efecto, hay que partir de que toda organizacién esta integrada por
personas, entre las cuales se establecen relaciones. Ahora bien, no toda colectividad
admite facilmente la denominacién de organizacion.

Conviene comenzar destacando que la organizacion no es completamente
indiferente a las personas que integra: incluye a determinadas personas mientras
excluye a otras. Es ahora preciso introducir el siguiente interrogante: ;Qué lleva a
que una serie de personas, y no otras, formen parte de una organizacion? Las metas
perseguidas pueden constituir un referente basico (aunque no plenamente
compartido) para las personas que la integran. Las organizaciones representan
vehiculos o instrumentos a través de los cuales una serie de individuos e incluso
grupos participan conjuntamente, constituyendo una colectividad, en el logro de unas
metas.

Ahora bien, puesto que también individualmente cabe alcanzar metas, esta
explicacion requiere precision. Asi, humerosos autores vienen a mantener que los
individuos recurren a la organizacién porque ésta permite acometer empresas y
alcanzar metas situadas mas alla del alcance de cada individuo (e incluso de otras
agrupaciones de los mismos).

Por lo demas, el caracter social de las organizaciones encuentra justificacion
no solo en hacer posible o facilitar, a través de la intervencién conjunta, el logro de
unas metas, sino también en el tipo de metas cuyo logro facilitan. A menudo las
organizaciones persiguen metas con relevancia social, que constituyen su razén de
ser. De su logro participa entonces la sociedad en general o un sector significativo
de la misma, y no sélo quienes estrictamente forman parte de la organizacién. No
obstante, permiten, ademas, lograr metas internas, restringidas a quienes las

141

1




Capitulo 9. Organizacién y Gestién de Centros Educativos

integran. Mas aun, permiten orientar a sus miembros hacia logros que, en general,
exceden las contribuciones que exige de ellos.

d) La organizacion es un ‘sistema’. Un sistema es un conjunto de partes o
elementos interrelacionados (en el caso de la organizacién, no ya soélo
personas, sino también sus acciones y los recursos que utilizan) que
conforma una entidad global que presenta alguna singularidad en su ambiente
o entorno. Considerada como sistema, la organizacion presentaria dos rasgos
complementarios contenidos en la anterior definicion:

- Los elementos que la integran interactuan y estan estrechamente
interrelacionados.

- Una organizacion es una globalidad, con atributos propios, que va
mas alla de la suma de las partes que la componen.

Puede afirmarse que las relaciones que se establecen entre los diferentes
elementos constitutivos del sistema son las que confieren a éste tal caracter. Pero,
naturalmente, no cualquier relacidn que se establezca entre ellos adquiere tal
capacidad. Para que revista caracter sistémico un conjunto de elementos entre los
que se establecen relaciones, ha de ser posible identificar cierto orden entre ellos.

Ademas, se tiende a considerar la organizacién como sistema abierto. Como
tal, presentaria las siguientes caracteristicas basicas:

- Es interactiva, en el sentido de que la organizacién interactua con el
ambiente y esta interrelacionada con él, hasta el punto de llegar a
desarrollar relaciones de interdependencia: frente al aislamiento del
sistema cerrado, no sélo recibe influencias del entorno, sino que,
mas alla de eso, depende del mismo. El ambiente constituye, asi,
una fuente de orden para la organizacion.

- Es compleja: en la organizacion, coexisten multiples elementos
heterogéneos (aspectos planificados y no planificados,
caracteristicas racionales e irracionales, formalizacién y aspectos
informales), pudiendo predominar, no obstante, unos sobre otros.

- Es dindmica: la organizacién cambia en el tiempo, como cambia el
entorno que la rodea. Como sistema dinamico debera reunir dos
propiedades estabilidad y flexibilidad, en el sentido de que, para
sobrevivir, la organizacion habra de adaptarse, y, para adaptarse
debera cambiar.

Aqui hay que tener presente que practicamente cualquier sistema abierto
puede ser considerados en diferentes niveles de complejidad. Esto significa que...
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a) con independencia del modo concreto en que sea definido y
representado, cada sistema esta integrado por otros sistemas, que
reciben la denominacion de 'subsistemas”:

b) a su vez, cada sistema forma parte de un agregado sistémico mas
amplio, que puede recibir la denominacién de ‘suprasistema’.

Estos niveles no son independientes entre si, sino interdependientes, en el
sentido de que el comportamiento del sistema, sea éste cual fuere, dependera de
sus subsistemas, considerados individual o conjuntamente, y su suprasistema, como
también influira en el comportamiento de subsistemas y suprasistema. En todo caso,
lo que consideremos sistema, subsistema o suprasistema dependera del analisis
que llevemos a cabo.

Ahora bien, lo importante no es tanto la distincion entre el todo y las partes que
lo componen, sino mas bien la diferenciacion del sistema con respecto a su
ambiente (esto es, cdmo el sistema llega a diferenciarse de su ambiente), proceso
que se aplica reflexivamente en el propio sistema, diferenciandose internamente en
subsistemas (de modo que el sistema se convierte en ambiente de éstos).

e) La organizacién esta basada en la jerarquia de autoridad. Aunque las
relaciones de autoridad impregnan a toda la sociedad en general, este tipo de
relaciones adquieren particular relevancia en las organizaciones, fenomeno éste al
que puede ser atribuido el primero. En efecto, un rasgo comin de la organizacion es
que esta basada en la sujecién a relaciones de autoridad. Algunos autores llegan a
considerarlo su rasgo mas tipico.

Una relacion de autoridad es una relacién de poder legitimo (Perrow 1986). La
autoridad es, pues, una de las formas que adoptan las relaciones de poder. Pero no
toda relacion de poder es una relacién de autoridad. ;Qué es lo singular de esta
relacion de poder? La relaciéon de autoridad se caracteriza por ser una relaciéon de
poder en la que éste es ejercido legitimamente, en el sentido de que es aceptado
normativamente como tal poder. Cuando se establece tal relacion, una orden o
mandato es obedecido en virtud de que se cree que reviste legitimidad; es decir, en
virtud de que se activa la creencia normativa de que dicha orden o mandato ha de
ser aceptado: los individuos no sélo aceptan obedecer, sino que, a la vez, creen que
tienen que hacerlo.

Dependiendo del tipo de creencia normativa que fundamenta la legitimidad,
Weber diferenciaba tres tipos de autoridad:

- Autoridad fradicional, en cuyo caso habia una creencia establecida
en el caracter sagrado de tradiciones inmemoriales y adquiririan
legitimidad quienes ejercian la autoridad bajo las mismas.

- Autoridad carismatica, en cuyo caso la legitimidad estaba basada
en la devocion a la santidad, heroismo o ejemplaridad de una
persona individual y de los patrones u orden normativo revelados u
ordenados por ella.
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- Autoridad legal, en cuyo caso habia una creencia en la legalidad de
reglas promulgadas y el derecho de quienes ocupan posiciones de
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autoridad bajo tales reglas a emitir mandatos y 6rdenes.

ORDEN l f OBEDIENCIA
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AUTORIDAD
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| | )
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establecida en
las tradiciones

|

AUTORIDAD
TRADICIONAL

ejemplaridad de
una persona

|

AUTORIDAD
CARISMATICA

legalidad de las
reglas

|

AUTORIDAD
LEGAL

Desde esta perspectiva, el poder no puede quedar reducido a
mera coercion (capacidad para emitir amenazas creibles), de tal modo
que la obediencia acabe estando basada exclusivamente en el temor a
sanciones. Pero, al tiempo, hay que reconocer que la coercién puede
ser ejercida en el contexto de las relaciones de autoridad: asi, pues,
pueden ser identificadas formas de coercion tanto legitimas como
ilegitimas.

La autoridad es objeto de distribucién dentro de la organizacion,
normalmente de forma desigual. Como consecuencia de ello, los
miembros de la organizacién dispondran de diferentes grados de
autoridad relativa (esto, es de unos con respecto a otros): unos tendran
mas (0 menos) autoridad que otros (Ahrne 1994). No obstante, la
autoridad que se distribuye es también objeto de articulacion. La
distribuciéon y articuiacion de la autoridad en la organizacion son
llevadas a cabo mediante la jerarquia de autoridad.

La jerarquia de autoridad constituye un conjunto de niveles de
autoridad entre los que se establecen relaciones de subordinacién
(Frances et al. 1991; Mitchell 1991). Unos niveles contaran con mas
autoridad que otros y se estableceran relaciones de subordinacion
entre si. Asi, habra una ordenacién escalonada de las posiciones, en la
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cual prevalecera la voluntad de aquellas colocadas en Ips_ niveles
superiores conforme se asciende de nivel, siempre en cumpllmle:nto ‘de
las reglas establecidas. Consecuentemente, cada nivel jerarquico
determinara la accion de los niveles inferiores. Un nivel supremo
prevaleceria sobre todos los demas niveles y determinaria la accion en
Gltimo término, siempre en el cumplimiento de unas reglas. En todo
caso, la autoridad disponible sera limitada: cada nivel dispondré de la
autoridad precisa para sean llevadas a cabo las actividades
correspondientes.
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ORGANIZACION: CARACTERES BASICOS

Trata de hacer realidad un estado
deseado, del que han de ser participes
sus miembros, aunque no siempre sea
facil de precisar.

Persigue fines

- Como sistema, constituye un
conjunto de elementos
interrelacionados que conforma una
entidad diferenciada.

Es un sistema
- Como sistema abierto, interactua
continuamente con el entorno en que
esta inserta, lo que le confiere un
caracter complejo y dinamico.

Esta integrada por un conjunto de
personas para acometer empresas y
lograr metas que, en caso de actuar
Tiene caracter social | separadamente, quedarian fuera de su
alcance, pudiendo tener ademas esas
empresas y metas relevancia social
incluso para quien no pertenece a ella.

Basada en Ia Esta basada en la sujecion jerarquica a
jerarquia de un poder legitimo, adquiriendo el
autoridad poder tal legitimidad al ser aceptado
normativamente como tal poder.

2.3. Organizaciones formales

Es bastante comun recurrir a la definicién de organizacién formal que Blau y
Scott propusieron en su obra Formal Organizations, de 1962. Estos autores
aplicaron genéricamente la denominacidon de ‘organizacién formal' a las
organizaciones en general, por considerar que reunian la siguiente caracteristica
decisiva: son establecidas formaimente con el propésito explicito de lograr
determinadas metasAsi, definieron la organizacién formal como agrupacion
intencional de individuos que dirigen su esfuerzo hacia una meta comun y
explicitamente reconocida
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En términos mas precisos, puede afirmarse que una organizacion formal es
aquella que persigue unas metas expresas y emprende una accién, también
expresa, disefiada deliberada o intencionalmente mente para lograr tales metas. Asi,
pues, presenta los dos siguientes rasgos basicos

- Esta orientada al logro de metas unas metas expresas: unas metas
explicitas y claramente definidas, que proporcionen criterios
incontrovertibles para elegir alternativas de accién

- Las interacciones entre miembros de la organizacién y las
actividades emprendidas tienen también un caracter expreso, en
dos sentidos:

o Son deliberadas En efecto, son coordinadas precisamente
para lograr las metas de la organizacibnque son las que
confieren cohesion

o Son formulables precisa y explicitamente, por lo que la
accion que tiene lugar de organizacion puede ser codificada
para posteriormente ser reconstruida, determinandola

1°) Esta orientada al logro de unas metas expresas,
metas expresas en el sentido de que son explicitas y estan
claramente definidas.

accién, también 2°) Las interaciones entre sus miembros y las
expresa, disefiada actividades emprendidas en ella tienen también un
intencionadamente act | tido d
para lograr las _ caracter expreso, en el sentido de que son
metas deliberadas y formulables precisa y explicitamente.

Practicamente toda organizacion puede ser caracterizada atendiendo a estos
caracteres, que pueden estar presentes en ellas en mayor o menor medidaMas aun,
previsiblemente ambos tendran mayor presencia en la organizacion que en otras
colectividades

Gairin (1996, pp. 78-79) establece una diferenciacion entre...
ORGANIZACIONES SOCIALES DE CARACTER ESPONTANEO, que hacen

referencia a la asociacion de personas que no esta constituida explicita o
formalmente.
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ORGANIZACIONES FORMALES, que “son resultado de propuestas
delimitadas en cuanto a los objetivos a alcanzar, las estructuras de
funcionamiento y las normas de ejecucion”; “los preceptos que deben acatar
sus miembros no han surgido espontaneamente, sino que han sido disefiados
de manera consciente y anticipada para prever y guiar las interacciones y
actividades a realizar”.

ORGANIZACIONES INFORMALES, o “procesos y grupos informales que
nacen de la incapacidad de las propias organizaciones ‘formales’ para
satisfacer, salvando los objetivos generales, todas y cada una de las
necesidades de sus miembros considerados individualmente”.

ORGANIZACION =
organizacion FORMAL
social

espontanea

organizacion
informal )

3. EJERCICIO PRACTICO
Ejercicio 1
Nosotros y las organizaciones.

Obijetivo

Identificar organizaciones presentes en nuestra vida cotidiana.

Procedimiento

En grupo y/o individualmente, los alumnos localizaran organizaciones que
aparecen en el texto incluido a continuacién, haciendo una relacién de las mismas.
Seguidamente, haran otra relacién de las organizaciones con que cotidianamente
tienen un contacto significativo, tomando como punto de partida la relacion inicial:
suprimiran de ésta aquellas con las no hay un contacto cotidiano significativo y se

anadirén aquellas otras con las que se mantiene este tipo de contacto y no aparecen
en el texto.

Hoy en dia, los dos nodos mds importantes de la vida cotidiana son la casa y el

trabajo. Después de trabajar, vamos a casa y, a la mafiana siguiente, vamos al
trabajo otra vez. A muchos les gusta su trabajo y también desean volver a su casa.
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Y a muchos nifios les encanta ir a la escuela. Pero esto no es suficiente para
explicar el orden de la vida cotidiana. Si éste dependiera de lo que queramos
hacer, la vida cotidiana seria, mds bien, cadtica. Reiteradamente vamos a nuestro
trabajo, los nifios van a la escuela y volvemos todos a casa incluso si no gusta
hacerlo. Otra explicacion podria ser el poder de los hadbitos y las normas, que es
ciertamente importante. Pero, aun asi, la respuesta al misterio del orden de la vida
cotidiana habria que buscarla en los mecanismos organizativos de esos puntos
nodales.

En primer término, las personas adquirimos el compromiso o incluso la
obligacion de llegar a nuestro trabajo o nuestro hogar a determinadas horas. A los
nifios normalmente se les obliga a ir a las escuelas. Esto significa que habra
personas que verdn si lo hacemos, y se enfadardn y nos penalizardn si no somos
puntuales. Y hay sanciones. Tras algin tiempo, podremos estar corriendo el riesgo
de perder nuestro trabajo y nuestra familia si no mantenemos lo prometido. Hay
otros que pueden ocupar nuestro lugar. En nuestra vida cotidiana, somos muy
conscientes de tales condicionantes.

Mads atin, nuestra casa y nuesiro trabajo son lugares donde tenemos derecho a
entrar, somos reconocidos y entramos. No se puede ir a cualquier trabajo o a
cualquier casa. De hecho, no hay muchos lugares donde poder ir a pasar el dia o
la noche. Finalmente, necesitamos lo que ingresamos por nuestro trabajo, al igual
que necesitamos ir a casa para descansar y dormir o cambiarnos la ropa.

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
Ejercicio 1
Organizaciones y otras entidades: ¢ Diferentes? ; Semejantes?

Obijetivo

Reflexionar sobre el alcance de la nocion de organizacion.

Procedimiento

TAREA 1

(individual)
Ejemplificar y caracterizar tanto organizaciones como otras
entidades.

Hara dos relaciones de ejemplos:
- una de ejemplos de agrupaciones de personas que juzgue
mas apropiado considerarias organizaciones 'y
- otra de ejemplos de agrupaciones de personas que juzgue
mas apropiado no considerarias organizaciones.

Enunciara caracteristicas relevantes propias de cada conjunto de

ejemplos, las cuales podran ser comunes a ambos 0 exclusivas de
cada uno de ellos.
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TAREA 2
(en grupo)

TAREA 3
(en grupo)

Capltulo 9. Organizacién y Gestién de Centros Educativos

Seleccionar ejemplos y caracteristicas de organizaciones y otras
entidades.

Entre los ejemplos identificados individualmente en cada caso, se hara
una seleccion, a la que sera aconsejable afadir nuevos ejemplos que
surjan.

Asimismo, se hara otra seleccion entre las caracteristicas identificadas
individualmente en cada caso, a la que podran afiadirse otras nuevas.

Delimitar organizaciones con relacién a otras entidades.

Entre todos los ejemplos seleccionados, se haran tres nuevas
relaciones, que habran de ser justificadas brevemente:
- la primera incluira, al menos, tres ejemplos claros de
organizaciones;
- la segunda incluira, al menos tres ejemplos claros de
entidades que no sean organizaciones;
- la tercera incluira los tres ejemplos de entidades en que
resulte menos claro si son 0 no organizaciones.
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otras entidades:
ejemplos

organizaciones:
caracteristicas

otras entidades:
caracteristicas
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grupos informales
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4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL

5. BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA

1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPIiTULO

a. Comprender las implicaciones de considerar la organizacion como
colectividad de personas.

b. Tomar conciencia de la complejidad de la organizacién, considerada como
sistema social.

c. Analizar el papel que individuos y grupos desemperian en la organizacion.

d. Conocer particularidades que presenta la organizacidon considerada como
sistema social.

e. Caracterizar grupos informales e identificarlos.
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2. CONTENIDOS BASICOS

2.1. Contextualizacion: el interés por las relaciones interpersonales en la teoria
de la organizacién

A medida que fue desarrollandose la teoria clésica de la organizacién fue
creciendo el interés por el efecto preciso que los factores humanos ejercian sobre la
efic[encia de los procesos de produccion (Owens 2003). Esta perspectiva teérica
habia partido de dos supuestos que acabarian siendo cuestionados (Hanson 2003):

e Hay una coincidencia basica entre las necesidades de la organizaciéon y las
necesidades de quienes forman parte de ella, de tal modo que, si la primera
prospera, los segundos también o haran.

» El salario y las condiciones fisicas en que se realiza el trabajo constituyen los
Fand

dQs iactores basicos de los que depende la contribucién que hacen los
miembros de la organizacién al logro de las metas organizativas.

Ambos supuestos acabarian siendo cuestionados con la aparicién de un nuevo
enfoque: el movimiento de las relaciones humanas, que precisamente, concentrd su
atencion en el efecto que sobre la organizaciéon ejercian los factores humanos
(particularmente, factores interpersonales), asi como en el modo de manipularios
para incrementar la productividad (también Hoy y Miskel 2001). Especificamente,
pueden ser destacadas dos novedades introducidas por esta perspectiva teérica:

. Lps miembros de la organizacién, considerados no ya soélo individualmente
sino también como grupos, experimentan necesidades socio-psicolégicas

(ngc_:esidad de contacto social, aceptacion, amistad) que afectan a Ia
eficiencia de la organizacion.

e Tales necesidades socio-psicoldgicas son susceptibles de manipulacion, la
cual, a su vez, permite controlar el comportamiento de los individuos

pertenecientes a la organizacion para que contribuya al incremento de la
eficiencia.

) En todo caso, la organizaciéon mas eficiente seria aquella que, ya fuera de
forma n'a_ntural o mediante intervencion, consiguiera satisfacer las necesidades socio-
psicologicas que experimentan sus miembros.
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Teoria de las relaciones
humanas

- Hay una coincidencia basica entre
las necesidades de la organizacion y
las necesidades de quienes forman
parte de ella, de tal modo que, si la
primera prospera, los segundos
también lo haran.

- El salario y las condiciones fisicas en
que se realiza la actividad constituyen
los dos factores basicos de los que
depende la contribucion que hacen los
miembros de la organizacién al logro
eficiente de las metas de la misma.

- Los factores humanos (sobre todo,
necesidades de contacto social,
aceptacion o amistad) afectan a la
eficiencia.

- Esos factores humanos pueden ser
manipulados para incrementar la
eficiencia de la organizacion.

- La organizacién mas eficiente sera
aquella que, ya sea de forma natural o
mediante intervencion, responda mas
satisfactoriamente a las necesidades

socio-psicologicas experimentadas por
Sus miembros.

2.2. La organizacion como sistema social

2.2.1. Nocion.

Considerar a las organizaciones y, entre ellas, las organizaciones educativas
como sistemas sociales implica atribuirles el caracter de grupo (humano, social) (por
ejemplo, Hoy y Miskel 2001). De hecho, dicha nocién ha sido aplicada no ya sélo a
ese tipo de entidades, sino, en general, a los grupos en general, pese a la diversidad
que pueda ser identificada entre ellos. Practicamente cualquier grupo humano puede
ser considerado un sistema social (Hanson 2003; Owens 2003). Incluso podria
anadirse que lo que caracteriza a practicamente cualquier grupo humano, frente a la
mera acumulacion de individuos, es que constituye un sistema social. No obstante,
la nocién de sistema social ha sido aplicada a grupos en mdltiples niveles: desde un
grupo reducido de personas a toda una sociedad, pasando por organizaciones que
aibergan una serie de grupos mas reducidos y forman parte de agregados sociales
mas amplios.

Como se sefalé en al capitulo anterior, afirmar que una organizacion (o un
grupo) es un sistema viene a significar que constituye un conjunto de partes o
elementos interrelacionados que conforma una globalidad que presenta alguna
singularidad en su ambiente. Dos rasgos fundamentales y complementarios puede
entonces decirse que concurren en ella: de una parte, consta de una serie de
elementos que se relacionan e interactian y, de otra parte, constituye una
globalidad, con atributos propios (no necesariamente exclusivos), que va mas alla de
la suma de las partes que la componen. Naturalmente, estas dos notas son
complementarias.

Pero las organizaciones y, especificamente, las organizaciones educativas han

sido consideradas no ya sélo como sistemas sociales sino también como sistemas
racionales (por ejemplo, Scott 2003; Hoy y Miskel 2001). Pues bien, si en este ultimo
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caso vienen a constituir entidades disefiadas deliberadamente para perseguir unas
determinadas metas, en el primer caso constituyen, ante todo, colectividades.
Planteado de otro modo, en el primer caso tienden a ser resaltados aquellos rasgos
que diferencian a la organizacion de otras colectividades o grupos sociales, mientras
que, en el segundo caso, adquieren mayor relevancia aquellos rasgos que tienen en
comun con otros colectivos, quedando asi postergados aquelios rasgos particulares
diferenciadores, que, en cualquier caso, no necesariamente dejan de ser
reconocidos. En todo caso, considerar a la organizacién como sistema social trata
de poner de manifiesto que los elementos constitutivos, las relaciones que se
establecen entre ellos y la globalidad que estas relaciones conforman tienen una
dimension social, y que esta dimension social es decisiva para que la organizacién
adquiera sentido.

Ahora bien, decisivo para caracterizar la organizacion como sistema social es
reparar en que, aunque toda organizacion es un sistema social, no todo sistema
social es una organizacion (Hoy y Miskel 2001). Las organizaciones constituirian un
tipo particular de sistema social (Owens 2003). En efecto, una organizacién es una
colectividad que presenta un conjunto de caracteristicas singularizadoras (Campbell
et al. 1987). Pues bien, el conjunto de caracteristicas que decisivamente han
contribuido a singularizar la organizacién con respecto a otros grupos son
precisamente aquellas que la aproximan al modelo de organizacion formal: o sea,
sus caracteristicas estructurales (y, en definitiva, su estructura formal) (Abbott 1966,
cit. en Owens 2003):

- Estan expresamente orientados al logro de unas metas, que han de ser
claras y explicitas.

- El trabajo realizado para hacer realidad tales metas esta dividido en
actividades y operaciones que son asignadas como cometidos oficiales a
unas posiciones establecidas en la organizacion.

- Esas posiciones mantienen entre si unas relaciones de autoridad
ciaramente especificadas y estan ordenadas jerarquicamente.

- Unas reglas generales e impersonales han de regir lo que los miembros de
la organizacién hacen en virtud de la posicion que ocupan en ella, y
determinar las interacciones interpersonales que tienen lugar.

2.2.2. Elementos

Cada sistema social consistirda en un conjunto delimitado de agentes cuyas
acciones e interacciones prolongadas, adoptando un patron (esto es, siguen unas
pautas identificables), estan orientadas al logro de unas metas (Hallinan 2001:
Hanson 2003; Lunenburg y Omstein 2003). Por tanto, en un colectivo concebido de
esté modo sera posible identificar los siguientes aspectos (Hanson 2003):

- una pluralidad de agentes;

interaccion entre ellos;
patron de conducta;
perdurabilidad y
metas.
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Ya anteriormente se ha dejado entrever que, aunque practicamente todo grupo
puede constituir un sistema social, no toda relacidn social entre individuos constituira
de hecho tal sistema social (o grupo). Para que asi fuera posible, tendrian que
concurrir aspectos como los anteriores, que, por lo demas, estan interrelacionados.
Es la totalidad de estos caracteres la que confiere unidad a una colectividad,
estableciendo vinculos entre los agentes involucrados en elia: de todas esas notas
dependeria que los individuos y las relaciones entre ellos configuren una globalidad
y, como tal, un sistema social.

De manera mas precisa, Loomis (1960, en Hanson 2003) traté de clasificar los
elementos basicos de cualquier sistema social, identificando los siguientes:

- Creencias. Constituirian la base cognitiva de la accién social: tengan
mayor o menor correspondencia con la realidad, las creencias guian la
accion dentro de un sistema social; mas aun, servirdn de guia para el grupo
o sistema considerado globalmente, puesto que los miembros del mismo
tenderan a compartir esas creencias.

- Sentimientos. Hacen referencia a lo que los miembros de la organizacion
experimentan en su contacto (esto es, su experiencia inmediata en él) con
aquello que les circunda en el contexto donde estan insertos,
particularmente las demas personas con quienes establecen dicho
contacto.

- Fines, metas u objetivos. Viene definido por aquello que los miembros de
la organizacién se proponen conseguir [the purpose the members set out to
accomplish], esté mas o menos definido.

- Normas. Designa aqui esta denominacion a todos aquellos criterios,
implicitos o explicitos, que permiten a los miembros de la organizacion
juzgar acciones, sean individuales o de grupo. Constituyen, por tanto, la
referencia atendiendo a la cual es posible determinar la adecuacion de la
accion a lo establecido en el sistema social: lo correcto y lo equivocado, lo
adecuado y lo inadecuado, lo justo y lo injusto, 1o bueno y lo malo.

- Estatus y rol. Si el estatus viene a constituir la posicion en el sistema
social gque es independiente de las personas concretas que la ocupan (por
lo que cada estatus identificable puede ser ocupado por diferentes agentes
en momentos diferentes), el rol constituiria el patron de conducta esperado
en aquellos que mantengan un determinado estatus.

- Poder. Puede ser definido como la capacidad para lograr hacer realidad
intenciones e intereses, incluso bajo la circunstancia de que colisionen con
ofras intenciones o intereses de quien(es) ha(n) de permitir hacerlos
realidad.

- Rango. Hace referencia a la importancia gque tiene para el sistemg un
determinado miembro de la organizacion. Si bien el prestigio y la posicion
social son indicativos del rango que dispone dentro de ella, éste no es
equivalente a aquellos y, por tanto, no puede ser reducido a los mismos.
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- Sanciones. Designa este término tanto las recompensas como
penalizaciones que los miembros de un sistema emplean para asegurar
que la conducta se ajuste a las normas establecidas.

- Recursos. Hace referencia esta denominacion a cualquier medio, ya sea
fisico o social, usado para alcanzar un determinado fin.

Junto a lo que considera elementos basicos, este autor identifica unos
procesos, también basicos, caracteristicos de los sistemas sociales. De estos
procesos dependerian las relaciones que se establezcan a lo largo del tiempo entre
los elementos y, en general, su funcionamiento dinamico. Entre ellos, pueden ser
destacados los siguientes:

- Comunicacion. Es el proceso mediante el que informacion, decisiones e
indicaciones son transmitidos entre los agentes de la organizacién, asi
como el modo en que las creencias, conocimientos, opiniones y actitudes
son construidos y reconstruidos mediante la interaccion.

- Limitacién. Hace referencia a la preservacion de un sistema sociai a
través del establecimiento de limitaciones o condiciones, que pueden ser
Mas 0 menos numerosas, y mas o menos estrictas.

- Vinculacion. Designa el proceso de establecer alianzas temporales entre
sistemas sociales independientes con el proposito de conseguir objetivos
comunes.

- Control social. Implica aplicar restricciones a la conducta que no se ajusta
a o establecido en el sistema social y que se desvia de ello.

- Institucionalizacién. Ocurre la institucionalizacién cuando patrones
especificos de conducta son aceptados de forma general como adecuados.

2.3. Individuos y grupos como componentes basicos

2.3.1 Relevancia de los individuos en la organizacion

Las organizaciones congregan personas, pero —como ya se sefiald en el
capitulo anterior- no son absolutamente indiferentes con respecto a las personas
que congregan. Incluyen a determinadas personas, mientras excluyen a otras,
siquiera implicitamente (Hall 2001). Pero este rasgo debe ser matizado
inmediatamente. Generalmente, las organizaciones no incluyen a unas
determinadas personas considerandolas en su totalidad. Lo que se produce, mas
bien, es su ‘“incorporacién parcial’ en ellas (Scott 2003, p. 81). La organizacién
tiende a prestar particular atencién a determinados atributos o aspectos de las
personas, y no tanto a éstas consideradas integralmente. Si bien, por ejemplo,
puede prestar especial atencion a lo que esas personas saben hacer, puede prestar
notablemente menos atencién a determinadas emociones de las mismas (lo que no
significa que estos otros rasgos no afecten, o no lieguen a afectar, a la organizacion)
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(Ahrne 1994). Naturalmente, uno y otro aspecto estan relacionados: si las
organizaciones incluyen a unas personas mientras excluyen a ofras es
(parcialmente) no son indiferentes a determinados aspectos de cada una de e¢llas.

Una dimension personal con respecto a la que las organizaciones han
terminado siendo cada vez menos indiferentes y que, antes bien, ha cobrado
particular relevancia en ellas es el caracter humano y social de los individuos a que
dan cabida. Ciertamente, los miembros de una organizacién no abandonan su
condicibn humana y social cuando pasan a formar parte de ella ni mientras
permanecen en ella. Pues bien, como seres humanos y sociales que son, quienes
forman parte de la organizacién se caracterizan por relacionarse e interactuar; esto
es, establecen entre si unas relaciones en las que cada persona afecta a otras, al
tiempo que se ve afectada por éstas.

2.3.2 Relaciones sociales en la organizacion

Ciertamente, la estructura de una organizacién determina unas relaciones e
interacciones entre los miembros de la organizacién. Estas relaciones e
interacciones dependerian, en una medida significativa, de la posicién que cada
individuo ocupa dentro de la organizacién y, particularmente, del grado de autoridad

les confiere (Ahrne 1994). Al depender de posiciones establecidas, las relaciones
entre los individuos pueden considerarse predeterminadas por la organizacion vy,
especificamente, por la estructura (oficial) de ésta. Mas aun, esas relaciones seran
objeto de formalizacion; esto es, seran determinadas y especificadas a través de
reglas precisas y explicitas.

Sin embargo, ias relaciones entre individuos que ocurren en el seno de la
organizacién no pueden ser reducidas a las relaciones determinadas por la
estructura organizativa. Dado el caracter humano y social de los miembros de la
organizacion, entre ellos se producen relaciones gue escapan a la estructura de la
organizacion, en ocasiones liegando incluso a desbordar a ésta (Hall 2001; Daft
2003). Asi, el comportamiento de los miembros de la organizacion puede
considerarse también resultado de interacciones entre diferentes individuos con
unas caracteristicas personales propias. Ciertamente, en la organizacion es decisiva
la interaccion que se establece entre individuos con sus ideas, creencias,
expectativas, valores, intereses o actitudes.

2.3.3 La organizacion como grupo

En la medida en que las organizaciones albergan unas interacciones sociales
entre una serie de individuos, se podria comenzar a considerar que tales entidades
constituyen grupos o agrupamientos humanos, como, de hecho, ha ocurrido con
relativa frecuencia (por ejemplo, Etzioni 1964, cit. en Hall 2001). No obstante,
convendria hacer una importante puntualizacion: las organizaciones, consideradas
como grupos, estan ciertamente integradas por personas, pero éstas pueden ser
consideradas no sélo en tanto que individuos, sino también en tanto que miembros
de grupos. Mas aun, estos grupos a los que estan ligados los individuos son
diversos. Naturalmente, una organizacién a la que el individuo esté ligado -tal como
se acaba de sugerir- puede ser uno de ellos, pero es previsible que no sea el tnico.

159




Capitulo 10. La organizacién como sistema social

Ademas de grupos que residen fuera de la organizacién, hay grupos identificables
dentro de la organizacion.

Una importante caracteristica diferenciadora de la organizacién con respecto a
otros sistemas sociales es, precisamente, que representa no ya solo un conjunto de
individuos, sino también un conjunto de grupos: una agrupacién (o ‘grupo’) de
grupos (Hanson 2003). Su formalizacion no es uniforme: solo algunos seran
formales (por ejemplo, un Departamento o una determinada comisién), mientras que
otros seran informales (por ejemplo, un grupc de comparieros; un circulo de
profesores que se reune normalmente para comer y comentar determinados asuntos
relacionados con el centro). Tampoco es uniforme su estabilidad: habra grupos
duraderos, que sobrevivan a quienes los constituyen, pero los habra también
efimeros.

Ahora bien, los elementos que integran un sistema social no suelen estar
aislados y separados entre si. Antes bien, tienden a ser interdependientes y
establecer interacciones unos con otros. Asi, ya tenga un caracter mas homogéneo
o heterogéneo, a la organizacion se le suele atribuir un caracter (relativamente)
unitario (por ejemplo, Hanson 2003). Es, pues, comun considerar a las
organizaciones como “unidades sociales” (Etzioni 1964, cit. en Hall 2001, p. 28), 0 i0
que puede ser equiparado a ello: “entidades sociales” (Daft 2003, p. 10) o,

sencillamente, “colectividades” (Hall 2001, p. 30; Scott 2003, p. 26).

2.3.4 Grupos en la organizacion: agrupamientos formales y grupos informales

Focalizando la atencién en el interior de |la organizacion, hay que reconocer,
pues, que la organizacion esta integrada no sélo por personas, sino también por
grupos de personas, entre todos los cuales pueden ser identificadas unas relaciones
e interacciones sociales (Daft 2003). La estructura (oficial) de una organizacién
introduce unos agrupamientos (como los departamentos) e incluso determina las
relaciones que tienen que producirse en el seno de cada uno de ellos y entre ellos,
todo lo cual, inicialmente, ha de ser congruente con los procesos y metas
perseguidos en ella. Pero no son éstas las Unicas relaciones y grupos identificables
en una organizacion, y ni siquiera son, necesariamente, los mas relevantes para ella.
Son también identificables otros grupos, con frecuencia altamente relevantes para la
organizacién, a los que se va a hacer referencia a continuacion: son los
denominados ‘grupos informales’.

Cuando los individuos se encuentran juntos en organizaciones formales,
inevitablemente se produce una interaccion no oficial en la que se atiende a
aspectos personal y socialmente relevantes, como consecuencia de lo cual unos
individuos experimentaran atraccidon o rechazo hacia otros y, en general, serd
perseguida la interaccidon con aquellos que resulten atrayentes y se evitard la
interaccion con los que susciten rechazo. Asi, van emergiendo espontaneamente
grupos, cuyo contenido y limites no son claros ni manifiestos, sobre la base de unas
afinidades, entre las que hay que destacar aquellas que conciemen a las
necesidades e intereses que experimentan sus miembros (Hoy y Miskel 2001). Aqui
pueden apreciarse las caracteristicas con que es comun identificar a estos grupos
informales: relaciones que surgen espontaneamente y familiarizan entre si a
determinadas personas.
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Como ocurre con los grupos en general, los grupos informales estan ligados a
unas normas y valores, de naturaleza social, que proporcionan una referencia para
la conducta de sus miembros; persiguen dar respuesta a unos propdsitos, que a
menudo son particulares; emplean unos recursos, con frecuencia de caracter no
economico (por ejemplo, el afecto), para recompensar y penalizar [a conducta, e
introducen una diferenciacion interna de roles diferenciada de aquella contemplada
por la estructura (oficial), entre los que merece ser destacado el de liderazgo del

grupo.

Estos grupos operaran sustrayéndose a la organizacion formal que les da
cabida y, a veces, en oposicion a la misma, pero no por ello careceran de efecto en
ella; antes bien, lo comun sera que la afecte continuamente y de manera importante
(Hanson 2003). Ya uno de los hallazgos mas relevantes derivados del enfoque de
las relaciones humanas en el estudio de las organizaciones fue precisamente gue la
respuesta observada en los miembros de wuna organizacibn depende,
particularmente, de su pertenencia a este tipo de grupos: asi, pues, no responden
tanto como ocupantes de unas determinadas posiciones en la estructura
organizativa (oficial) y ni siquiera como individuos con unas caracteristicas propias,
sino como miembros de tales grupos informales. La relevancia que se les atribuye
suele ser tal que se considera que pueden llegar a apoderarse de los procesos que
tienen lugar en la organizacion, incluidos sus procesos técnicos, con independencia
de las reglas formales de la organizacion y la autoridad ejercida por su direccion. Es
comun, sin embargo, que ninguno de esos grupos, considerado aisladamente,
alcance a obtener el poder y los recursos precisos para que los demas actuen en un
determinado sentido.

GRUPOS INFORMALES son sistemas de relaciones
interpersonales que...

- surgen de modo espontaneo o natural, en
el curso de la interaccion (informal) tiene
lugar entre quienes forman parte de la
organizacion;

- se establecen entre quienes
experimentan, al menos, cierto grado de
atraccion mutua;

- en el seno de la organizaciéon formal, se
sustrae e incluso puede llegar a oponerse
a ella, si bien la afectara continuamente.
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2.4, Estructura

El encuentro de una serie de individuos en una organizacion suscitara
inevitablemente interaccién entre elios, que tendra impacto en su conducta. Pero el
comportamiento de los miembros de la organizacidbn no es aleatorio e irreguiar.
Antes bien, constituye un comportamiento regular: en el seno de la organizacion son
constatables regularidades en el comportamiento de sus miembros. Sin embargo,
este comportamiento no responde meramente a un patrén establecido con
independencia de los individuos concretos que han de adoptarlo, como ocurre en la
estructura formal de la organizacién-. Antes bien, responde principalmente a un
patrén que determinan las caracteristicas de esos individuos y las relaciones que se
establecen entre ellos: esta es la base sobre la que se asienta una estructura
conductual, que recibe frecuentemente la denominacién de estructura informal (Hoy
y Miskel 2001; Scott 2003). Esta estructura se refiere a acciones (actividades,
interacciones) cuyas caracteristicas generales presentan consistencia y constancia,
llegando a definir un patrén de comportamiento. Entre tales acciones estarian
comprendidas no ya soélo el comportamiento recurrente de un determinado individuo
sino también el comportamiento similar de una serie de individuos
(fundamentalmente, grupos).

Este patrdn de conducta no emerge aisladamente. Podran ser identificadas
definen la conducta deseable y aceptable e incluso liegan a prescribirla como
apropiada, normalmente acompafiadas de medidas para conseguir que se hagan
realidad. Asi, la estructura informal de una organizacién incluye no sélo patrones de

conducta sino también normas, todo lo cual no hace sino introducir orden en la
organizacion.

Esta estructura no es idéntica a la estructura formal de la organizacion, aunque
tampoco es independiente de ésta: aun siendo diferentes, estan estrechamente
relacionadas. Por un lado, la estructura formal establece una serie de importantes
limitaciones sobre la estructura conductual, puesto que encauza y moldea la
conducta. Pero, por otro lado, no todo comportamiento se ajusta a lo establecido por
la estructura formal; mas bien, suele haber conductas que se apartan
significativamente de la direccién y limites marcados, hasta el punto de afectar a la
propia estructura formal, introduciendo cambios en ella. Aunque estructura formal e
informal podran ser mas o menos concurrentes, estructura formal y conductual se
mantendran habitualmente en tension dinamica: cada una adquiere entidad propia y
cambia con independencia de la otra mientras se afectan entre si continuamente.

_E_n todo caso, la estructura formal de una organizacién se ve afectada por el
surgimiento de una estructura informal, que puede tanto sostenerla o
complementarla como también erosionarla o transformarla. Pero la estructura
informal s6lo adquiere sentido en virtud de la existencia de una estructura formal.

Finalmente, conviene hacer dos aclaraciones referidas a la estructura informai
de la organizacion:

- La estructura informal no es exclusiva de los niveles jerarquicos inferiores
de la organizacion, sino que concieme a ia totalidad de Ia organizacion.

162

Capitulo 10. La organizacion como sistema social

- La estructura informal no sélo tendria consecuencias disfuncionales para
la organizacion, sino que podria cumplir también funciones positivas para
ella (como facilitar la comunicaciéon o desarrollar la confianza. Particular
interés ha recibido por parte de algunos autores las potencialidades de la
estructura informal para afrontar las consecuencias negativas de la
estructura formal (por ejemplo, exigencias y responsabilidades
desbordantes).

2.5. Metas

Las metas organizativas y la conducta de los individuos respecto de las mismas
también contribuyen decisivamente a caracterizar a la organizacion considerada
desde esta perspectiva, para la cual son aspectos que revisten mucha mayor
complejidad.

Mas concretamente, de esta vision pueden ser destacadas las siguientes notas
caracteristicas:

- Se reconoce que la organizacion no siempre estd orientada al logro de las
metas que declara tener.

- Se reconoce, asimismo, que hay ofras metas, mas o menos definidas,
que, de hecho, son perseguidas cotidianamente en la organizacion por
individuos y grupos, rigiendo las acciones de éstos, las compartan o no.

- Finalmente, se reconoce la frecuente disparidad entre las metas que la
organizacion declara tener y aquellas otras metas que son perseguidas en
ella en la vida cotidiana.

En cualquier caso, las organizaciones, como grupos sociales que son, se
particulares a que continuamente han de hacer frente. Vienen a ser entidades que,
como los demas grupos sociales, estan regidas por una meta suprema: la
supervivencia (Scott 2003). Van dejando de ser instrumentos para alcanzar metas
definidos, mientras pasan a ser, esencialmente, fines en si mismas.

No obstante, este fendmeno ha sido considerado desde dos perspectivas no
excluyentes entre si:

- Al constituir un sistema social, la organizacion albergard multiples
necesidades correspondientes a diferentes grupos e individuos que habra
de satisfacer para sobrevivir. Consecuentemente, la supervivencia de la
organizacion dependera de su capacidad para satisfacer las multiples
necesidades que acoge, como sistema social que es.

- La organizacién alberga a determinados individuos o grupos que tienen
interés en la supervivencia de la organizacion: por constituir una fuente de
poder y recursos u otras razones, persiguen su preservacion e incluyen
entre sus metas su proteccion e incluso su consolidacion.
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Hay que tener presente que los grupos comprendidos en una organizacién no
siempre contribuiran al logro de las metas de la misma: si bien en ocasiones
colaboraran para ello, con frecuencia lo haran también para lograr sus metas
particulares (Hanson 2003).

La organizaciéon como sistema social: METAS

- La organizaciéon no siempre esta orientada al logro de las
metas que declara tener.

- Hay otras metas, mas o menos definidas, que los
individuos y grupos integrados en la organizacién
persiguen y van rigiendo las acciones de éstos, pudiendo
compartirlas en mayor o en menor medida.

- Son relativamente frecuentes las disparidades entre las
metas que la organizacioén declara tener y aquellas otras
metas que individuos y grupos persiguen cotidianamente
en ella, aunque tenderan a estar regidas por una meta
suprema: la supervivencia (esto es, la organizacién va
dejando de ser un instrumento para alcanzar metas
definidas, mientras pasa a convertirse en un fin en si
misma).

La organizacion como sistema social: ESTRUCTURA

- Es, ante todo, una estructura conductual: esta referida al
comportamiento de los miembros de la organizacién, que
pondra de manifiesto unas regularidades (si bien estas
regularidades de comportamiento estan respaldadas por
unas normas).

- Viene determinada por caracteristicas socio-psicolégicas
de los miembros de la organizacién y las relaciones que se
establecen entre ellos.

- Tiene caracter informal (no es, pues, directamente
equiparable a la estructura informal, con la que mantiene,
sin embargo, estrechas relaciones que presentan un
considerable grado de complejidad).
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3. EJERCICIOS PRACTICOS
Ejercicio 1
‘Maquinas’ y ‘familias’

Objetivo

Caracterizar las organizaciones como sistemas racionales y sociales social a
través de metaforas.

Procedimiento

Piense en qué se parece una organizacidén a una maquina y en qué se parece a una
familia. Entonces, trata de precisar esas semejanzas y haga una relacion ordenada
de las mismas. Finalmente, trate de establecer correspondencias con rasgos de las
organizaciones tratados en este capitulo.

Ejercicio 2

Organizacién y conflicto

Objetivo
Situar el conflicto en la organizacién, considerada ésta como sistema social.

Procedimiento

Considerada como sistema social, la organizacion persigue una meta por encima de
todas las demas: la supervivencia. ;Puede sobrevivir una organizacién como
colectividad si permanentemente hay conflicto entre las personas que hay en ella?
Trate de proporcionar una respuesta razonada a esta cuestién, atendiendo, en todo
caso, a los contenidos incluidos en este capitulo.

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL
Ejercicio 1
Grupos informales en la organizacién

Obijetivo
Delimitar grupos informales en el seno de la organizacion.

Procedimiento

TAREA 1
(en grupo)
Identificar grupos informales en una determinada organizacion

dedicada a la educacion social.
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Se elegira una determinada organizacion dedicada a la educacion
social, que sera descrita sucintamente. En ella, habra que identificar el
mayor nimero de grupos informales, cada uno de los cuales también
sera descrito con brevedad. Finalmente, seré preciso justificar
brevemente por qué los grupos pueden ser caracterizados como
grupos informales.

Caracterizar grupos informales.

Entre los ejemplos identificados, se seleccionara uno para detallar sus
caracteristicas en cuanto a los siguientes aspectos:

Normas y valores.
Propésitos perseguidos.
Recursos relevantes.
Roles.

Lideres.

Finalmente, se tratara de explicar la relevancia que puede tener en la
organizacion correspondiente.
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Propésitos

Recursos

Roles

Lideres
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CAPITULO 11
ORGANIZACIONES ESCOLARES
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1. OBJETIVOS GENERALES DEL CAPITULO
a. Comprender la nocion de escuela, en toda su envergadura y complejidad.

b. Captar la relevancia que tienen las funciones atribuidas a las organizaciones
escolares para la conceptuacion de éstas.

c. Conocer las funciones atribuidas a la escuela.
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2. CONTENIDOS BASICOS

2.1. Organizaciones escolares: consideraciones preliminares

2.1.1. Problemas asociados a la definicion de ‘escuela’

Tomando como punto, de partida a Gairin (1996) pueden destacarse algunos
problemas que entrafia definir una organizacién escolar. Asi, con respecto a la
nocion de escuela, puede decirse que...

o sus limites son difusos;

o presenta diferentes significados o, al menos,
connotaciones especificas;

o esta en continua revision.

¢ Por qué?

Y Tiene estrechos vinculos con conceptos
como educacién o ensefianza, también
afectados por problemas similares.

Y Esta determinado por distintas
ideologias y corrientes de pensamiento.

Y Es usado amplia y continuamente en
multiples contextos sociales y culturales.

Y Ha experimentado un proceso de cambio
a lo largo del tiempo.
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Definimos la escuela como un lugar especifico
para la educacion sistematica y al hacerlo asi
entendemos lugar no como marco fisico o
espacio limitado por una estructura
arquitectonica, sino en el sentido amplio de
ubicacion, que abarca el conjunto de
circunstancias que acompafan a una realidad
(espacio fisico, entorno humano, disposicion de
medios, etc. Se habla, por tanto, de escuela
como realidad delimitada para la educacién
sistematica (Gairin, cit. en Coronel et al. 1994, p.
12).

Habra, pues, 'Escuela’ alli donde se intente
proporcionar educacion organizada
intencionalmente. No importara que la actividad
educadora tenga o no caracter formal. Asi, hay
‘Escuela’ (...) siempre que la actividad educativa
esté: (a) orientada intencionalmente; (b)
organizada sistematica y técnicamente y (c) giie
cumpla las funciones instructivas, formativas,

et al. 1994, p. 12).

El término 'escuela’ esta utilizado aqui como
sinénimo de cualquier institucién en la que tiene
lugar el proceso de ensefianza y aprendizaje
2.1.2. ‘Escuela’; algunas definiciones formalizado.

Algunos autores han acometido la tarea de definir este tipo de organizaciones.

Los resultados ponen de manifiesto no sélo las concomitancias sino también las - . .
significativas diferencias identificables a este respecto. A continuacion, son Realidad educativa que constituye el entramado

presentados tres ejemplos. contextual o (..) la instituciéon en la que se
desarrolla la ensefianza publica o privada formal
(Santos 1997, pp. 23 y 21).
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2.1.3. ‘Escuela’; algunos caracteres basicos.
En sintesis, cabe asociar a la escuela algunos rasgos basicos que permitan su
delimitacion conceptual:

ESCUELA: Caracteres Basicos

, Constituye una realidad delimitada que comprende un
conjunto de elementos y circunstancias: espacio fisico,
tiempo, personas, recursos materiales,...

, Tiene un caracter particularmente social, al menos en el
sentido de que...

- cumple unas funciones sociales, y
- en ella participan numerosos agentes sociales, muy
diferentes entre si.

, Tiene caracter institucional: segtn algunos autores,
constituye el principal modo de institucionalizar la
educacion.

, Tiene por objeto mas patente la educacién sistematica, por
lo que precisa interacciones intencionales y organizadas.

, Comprende procesos educativos tanto formales como no
formales.
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2.2. Funciones de la escuela

2.2 1. Funciones organizativas

Con frecuencia, la nocién de ‘funcion’ es decisiva para conceptuar una
organizacion escolar, como ocurre con otros tipos de organizaciones. En términos
muy generales, una funcidn constituye una "accidn o servicio que corresponde a una
cosa cualquiera" (como, por ejemplo, cuando se afirma ‘la funcidon de la fuerza
publica es mantener el orden') (Diccionario de uso del Espaniol). Pero, en el caso de
las organizaciones e instituciones, cabe hablar de un significado algo mas
restringido: las funciones podrian ser consideradas "complejas esferas de accién", o
incluso -en términos mas sencillos- "tipos de actividades" (como, por ejemplo, la
educacidén) (Ahrne 1994, p. 53), que pueden ser consideradas "esferas de la
sociedad" (p. 54), por cuanto son consideradas particularmente relevantes para
dicha sociedad.

Es relativamente comun asociar organizaciones al desempefio de estas
funciones (sociales) a instituciones y organizaciones. Es frecuente dar por supuesto
que, en general, son organizaciones las que llevan a cabo ciertas actividades o, mas
bien, categorias de las mismas cuya ejecucidén se da por sentada en nuestras
sociedades, como puede ser el caso de la educacion. Las organizaciones han sido
consideradas tradicionalmente como entidades establecidas para cumplir ciertas
funciones en la sociedad (Strati 2000).

No obstante, hay que reconocer que no hay, necesariamente,
correspondencias univocas entre esas categorias o tipos de actividad y categorias o
tipos de organizaciones. En cualquiera de ellas puede estar involucrada cualquier
organizacion (por ejemplo, cualquier organizacidn puede ser considerada como
educativa, en el sentido de que eduque o sirva para educar), como cualquier
organizacién puede dar cabida diferentes tipos de actividades (entre ellas, las
educativas, por ejemplo) (Ahrne 1994). Asi, pues, cabe afirmar que "casi todas las
actividades pueden tener lugar en todos los tipos de organizaciones" (ibid., p. 53).

2.2.2. Laescuelay sus funciones

La nocion de escuela esta indisociablemente ligada a la nocién de educacion
(por ejemplo, Gairin 1996). Puede afirmarse incluso que la escuela se caracteriza
por educar o, de manera quizds mas precisa, servir para educar. En este sentido,
podria igualmente afirmarse que la escuela tiene por funcién educar. Ahora bien,
esta afirmacion debe ser inmediatamente puntualizada. En efecto, la escuela no esta
indisociablemente ligada a la educacién cualquiera que sea la forma que ésta
adopte. Mas bien, lo estaria a la educacion organizada (formalmente) e
institucionalizada (Gairin 1996; Brint 1998; Rockwell 1999).

Gairin (1996b, p. 19), por ejemplo, se refiere a la escuela como “4rgano
especificamente creado” para la siguiente “funciéon”: la “educacion sistematica’. A
medida que la relacién entre el hombre y su medio social y natural “se hace mas
compleja”, “el nivel de experiencias personales a transmitir aumenta” y [0 que és
‘una tarea difusa exclusivamente dependiente del contexto” se convierte en “una
necesidad que habia que regular y organizar’, surge la “educacion sistematica”,

entendida como “proceso de intervencion intencional” (ibid., p. 19). En su desarrollo,
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ésta experimentaria la necesidad de “organizarse” (“delimitar sus objetivos, adecuar
sus medios, estructurar su desarrollo y mejora®), “especializarse” y quedar
concentrada “en personas especificas que utilizan marcos especificos de actuacion”
(ibid., p. 19).

Los procesos de aprendizaje y educacion informal no serian caracterizadores
de la escuela. Ello no excluye, sin embargo, que puedan producirse tales procesos
dentro de la escuela, como tampoco impide que lo que ocurre en ella tenga relacion
con los procesos de aprendizaje y educacién informal que se producen mas alla de
sus limites. Y, naturaimente, fuera de la escuela pueden también producirse
fendbmenos educativos organizados e institucionalizados.

Por lo demas, esa funcion educativa atribuida a la escuela es susceptible de
analisis. Especificamente, tres funciones mas concretas pueden ser atribuidas a este
tipo de organizaciones (Brint 1998):

e Una funcidn de naturaleza didactica: transmitir conocimientos. En términos
mas concretos, la escuela presta una contribucion singular a que los
miembros de la sociedad sean instruidos en unos determinados
conocimientos (hechos, datos, interpretaciones, teorias, habilidades,
capacidades) considerados relevantes para el individuo y la sociedad en que
estd inserto.

e Un propésito de naturaleza socializadora: modelar la personalidad y la
conducta con arreglo a unas categorias o tipos aprobados socialmente. En
términos mas concretos, la escuela también formaria segin unos
determinados valores, normas, actitudes y habitos. Mas aun, tres
dimensiones pueden, a su vez, ser identificadas s en esta faceta socializadora
de educacion escolar:

o Interiorizar unos determinados valores y normas.
o Adoptar unos determinados estilos y disposiciones.
o Poner de manifiesto una determinada conducta.

Aunque los centros escolares tenderan a conceder importancia a todas estas

dimensiones, pueden atribuir mas a unals que a otrals, e incluso tener mas
exito en una/s que en otra/s.

e Un objeto de naturaleza selectiva: clasificar personas y asignarlas para
ocupar determinadas posiciones en un sistema con ocupaciones y clases
diferentes. Al desempefiar esta funcion, la escuela puede considerarse un
importante determinante de dos procesos sociales diferentes: por un lado, la
movilidad social y, por otro, la reproduccidn de desigualdades. Puede
considerarse que es esta funcién la que quizés ha adquirido mayor relevancia
recientemente. En efecto, la importancia de la educacién escolar en la
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seleccion social es un fendmeno relativamente reciente, debido, sobre todo, a
(1) una mayor concienciacion de las oportunidades disponibles; (2) los
vinculos establecidos entre esa concienciacion y la educacién escolar y (3) el
fortalecimiento de las conexiones existentes entre educacién escolar y mundo
del trabajo, principalmente a través del credencialismo.

ESCUELA

}

educacion

l

educacion organizada e institucionalizada

| |
l l l

transmision del e seleccion
i socializacion .
conocimiento social
interiorizar  adoptar contribuir a la z
normas y estilos y m:;na movilidad d:rr:::;c;;es
valores  disposiciones social 9

En definitiva, las escuelas representarian, inicialmente, los principales medios
con que cuenta la sociedad para moldear a sus miembros mas jovenes Yy
clasificarlos para futuros roles. Ello viene a poner de manifiesto que, de modo similar
a como ocurre en otras organizaciones, atribuir funciones a la escuela implica
presuponer que este tipo de organizacion responde a unas necesidades sociales.
Ciertamente, puede considerarse que la educacién escolar responde no solo a este
tipo de necesidades, sino también a unas necesidades individuales. Pero lo cierto es
que es comun considerar que, como tal organizacion, atiende a unas necesidades
sociales, incluso en detrimento de las necesidades individuales, por lo que ha sido
objeto de critica. Asi, lo que justifica que la escuela tenga unas funciones que
cumplir es, fundamentalmente, que haya de atender unas determinadas
necesidades sociales. En otras palabras, si a la escuela corresponde llevar a cabo
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unas determinadas actividades es porque hay unas necesidades sociales que las
justifican.

3. EJERCICIOS PRACTICOS

Ejercicio 1

Organizaciones ‘educativas’

Objetivo

Diferenciar entre ‘organizaciones educativas’ (entendidas en sentido amplio) y
‘organizaciones escolares’.

Procedimiento

En grupo y/o individualmente, los alumnos comenzaran identificando organizaciones
en las que se haga algo educativo (esto es, que eduque) y precisando qué es
aquello ‘educativo’ que hacen. A continuacion, trataran de categorizar, por separado,
las diferentes actividades y organizaciones identificadas.

tjercicio 2

Organizaciones ‘escolares’

Obijetivo

Diferenciar entre ‘organizaciones escolares’.

Procedimiento

En grupo y/o individualmente, los alumnos haran una relacién de organizaciones
asimilables a la nocién de escuela, ya sean casos concretos o tipos de
organizaciones. Las organizaciones identificadas seran entonces agrupadas.
Finalmente, se procurara determinar diferencias y semejanzas entre determinados
grupos y todos ellos.

4. ACTIVIDADES DE APLICACION AL AMBITO DE LA EDUCACION SOCIAL

Ejercicio 1

_JQué semejanzas y diferencias se observan entre ‘organizaciones
dedicadas a la educacién social’ y otras ‘escuelas’?

Objetivo

Proyectar la nocidn de escuela sobre el &mbito de la educacién social.
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Procedimiento

TAREA 1

(individual)
Identificar semejanzas y diferencias observadas entre
organizaciones dedicadas a la educacion social y otras

'escuelas’.

Seran seleccionadas, al menos, cuatro caracteristicas que asemejen la
'Escuela’ a las organizaciones dedicadas a la educacion social y cuatro
que las diferencien.

Cada una de las caracteristicas sera enunciada, explicada brevemente
(a qué se esta haciendo referencia) e ilustrada con un ejemplo.

TAREA 2

(en grupo)
Destacar semejanzas y diferencias observadas entre
observadas entre organizaciones dedicadas a la educacion

social y otras 'escuelas’.

Una vez compartidas con los demas miembros del grupo las
caracteristicas identificadas por cada uno, se seleccionaran seis
caracteristicas comunes y seis caracteristicas diferenciadoras, que
seran enunciadas, explicadas e ilustradas con dos ejemplos.

Asimismo, se razonara por qué han sido seleccionadas tales

caracteristicas, especificando, a través de un enunciado, los criterios
empleados para hacerlo.

TAREA 3
(individual)

Reflexionar respecto a acuerdos alcanzados y desacuerdos suscitados.

Seran enunciados y explicados los acuerdos y desacuerdos mas
destacables.
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CARACTERISTICAS
DIFERENCIADORAS

Educacion Social

Otras ‘Escuelas’
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