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INTRODUCCION

En diversos estudios, la comunicacion politica se trata como sin6nimo de
marketing politico, opinidn publica e incluso de propaganda. En este sentido, la
comunicacion politica lleva poco tiempo en construccién y su objeto de estudio, de
acuerdo con diversos autores, aun es inasible, puesto que no es periodismo o
ciencia politica, mercadotecnia politica sino parte inherente de los estudios en
Ciencias de la Comunicacion. Esto explica, en parte, el poco material sobre la
disciplina y conduce al verdadero motivo intelectual: la confusion de qué es la
comunicacion politica y cual la problematica concreta de su estudio.

Para dar respuesta a esto, es precisa una aclaracién pertinente. Por un
lado, existe una comunicacién politica, con minusculas, que se restringe a
fendmenos concretos derivados de la practica electoral y las politicas de gobierno,
como la propaganda de mantenimiento, la comunicacion institucional, el marketing
politico y el cabildeo entre lideres de facciones partidistas y de sectores sociales.
Por otro lado, existe la Comunicacion Politica, con mayusculas, cuyo objeto de
estudio se sitia en la frontera de lo que es Ciencia Politica y Ciencias de la
Comunicacion, cuya multidisciplinariedad tedrico-metodoldgica coadyuva en la
explicacién de distintos fendbmenos no solo electorales o demoscopicos, sino del
ejercicio del Poder en los distintos ambitos de las relaciones sociales, que pueden
variar desde las consideradas dentro del ambito politico estatal, hasta las
relaciones intrafamiliares, de pareja, empresariales, etcétera.

Asi, la Comunicaciéon Politica se constituye por dos categorias de analisis:
en primer término, la categoria de comunicacion, cuya base consiste en un
proceso agil y dinamico, donde los actores participantes, el emisor y el receptor,
son entes activos y simétricos; y en segundo término, la categoria de la politica,
cuya consistencia refiere a una organizacion social, cimentada en la negociacion,

la conveniencia entre distintos actores, al acuerdo en defensa de intereses



especificos y concretos, que se consolidan a partir del convencimiento entre
sujetos con perspectivas distintas.

La politica como arte de la negociacion, apela a una serie de enlaces
comunicativos donde se precisa la intencion de un sujeto por el convencimiento
del otro y requiere de la persuasibn como elemento indispensable en el
establecimiento de acuerdos. De esta forma, el objeto de estudio de la
Comunicacion Politica se centra en la persuasion. “La persuasion es un proceso
por el que un comunicador intenta influir en las creencias, actitudes y la conducta
de otra persona o grupo de personas a través de la transmision de un mensaje
ante el que el auditorio mantiene su libertad de eleccion.” (Martin, 2002: p. 21)

La mascara de presentacion de la persuasion como Poder es la
democracia; porque es el factor que determina las reglas del juego politico, cuya
incidencia discurre a todas las capas de la sociedad, que se cohesionan bajo la
bandera del interés. Por esta razén, un emisor apela a la emotividad del receptor
con la ostentacion de la fuerza, la amenaza, el miedo, la culpa, la deuda, etcétera,
incentiva la razon con la normatividad legal, la intelectualidad, la ret6rica, como
factores que intervienen directamente en las negociaciones y con los que se
intenta la identificacion de estrategias utilizadas para lograr la credibilidad y
legitimidad del poderoso en potencia.

El juego democrético parte del principio que la persona es parte de la
comunidad y su individualidad trascendente. Asi, quien gobierna es un sujeto cuya
identidad se legaliza con el consenso, en conveniencia con aquellos quienes
aceptan con legitimidad el mando. Es un sistema donde el individuo puede
participar en los asuntos del gobierno y competir por dicha participacion, en
condiciones aparentemente igualitarias. Sin embargo, es importante especificar
que la democracia es un fendmeno occidental, resultado sintético del ejercicio del
Poder instintivo de la fuerza y la coercion que prevalecié en el modo de produccion
feudal y que surgié con el objetivo de dirimir conflictos entre los nuevos
ciudadanos de un mundo ‘“liberado” de la monarquia absolutista bajo el

mecanismo funcional de la persuasion.



Esto significa que el juego democratico discurre a toda la sociedad y no se
restringe Unicamente al arte politico. En este sentido, se encuentra presente en
todo momento de la vida cotidiana. La persuasion se convierte en parte inherente
a la vida en sociedad en relaciones humanas que parecieran exentas de un
ejercicio de Poder intrinseco, como por ejemplo, las relaciones amorosas. Sin
embargo, en todo momento se identifica la intrusién de opiniones que tratan de
persuadir al sujeto para su actuacion en forma determinada.

Bajo esta logica, resulta comun escuchar alusiones, calificativos, juicios de
valor en referencia a distintos temas en nuestra vida personal. En el “Metro”, el
microbus, el taxi, el tema recurrente es la critica del vecino, el compafiero, la
familia del otro, las relaciones amorosas de tales sujetos y, de la misma forma,
también es recurrente la critica al gobierno, al politico en turno, los descalificativos
a determinado partido politico o funcionario publico, etcétera. Pareciera que al
hacer tales calificativos y juicios de los demas sujetos que comparten nuestro
espacio social, aquéllos que juzgan, que valoran las acciones ajenas, estan
exentos de tales situaciones. Pero no es asi. Por Io menos en lo que se refiere a la
tematica de las relaciones amorosas y las relaciones politicas, todo aquel individuo
gue forme parte de una sociedad estéa inserto en el mismo proceso situacional.

Cuando en las elecciones gana un candidato mediante las promesas de
campafa sus electores se auto halagan, se felicitan. Por el contrario, si no es lo
gue se esperaba como lider politico, sus simpatizantes se esconden, niegan su
preferencia electoral, se deslindan. En el caso de las relaciones amorosas, las
criticas comunes al varén, son el machismo, la irresponsabilidad, lo “mujeriego”, lo
dominante e impositivo; a la mujer, son lo “facil”, interesada, dependiente,
abnegada o pro-activa. Sin embargo, hasta ahora siguen ocurriendo noviazgos,
matrimonios, relaciones extramaritales, etcétera; y, por otro lado, las elecciones se
han convertido en la confirmacion de la democracia.

El individuo es conocedor del entorno y sabe las vicisitudes negativas que
podrian suscitar situaciones determinadas. De acuerdo con su naturaleza

estratégica y planificadora, el ser humano intuye de manera intrinseca que al



elegir un lider politico o una pareja amorosa, puede darse un suceso que puede
dafar o por lo menos modificar el proyecto de vida. Sin embargo, las personas se
enfrascan en el viaje.

Si es factible el entendimiento de lo anterior, ¢por qué, entonces, las personas
son persuadidas por un sujeto cuando desea una relacion amorosa, 0 por un
politico, cuando desea los votos que le den legitimidad en un cargo? ¢Acaso la
persuasion es un proceso tan poderoso que impide cualquier escape? ¢En las
relaciones humanas el Poder se presenta intrinsecamente, sin importar la esfera
de interaccion humana? Estas son algunas preguntas que se intenta dar respuesta
en esta investigacion.

Para ello se parte de la premisa de que el ser humano es un animal politico,
porque estructura reglas y jerarquias para su organizacion social; un animal social
porque se organiza para establecer lazos de respeto entre sus miembros; un
animal mediatico, porque mediante la comunicacién establece vinculos entre si; un
animal conyugal porque establece relaciones sexuales para sobrevivir tanto en
sociedad como en la naturaleza. Asi, la detentacion del Poder constituye el
adhesivo que cohesiona el cuerpo social.

El Poder se instituyd como un ordenamiento cuya base fue la violencia, la
fuerza, la ferocidad, la imposicion, asi como la negacion y la devaluacién de un
sujeto por otro sujeto, que trascendié en los modos de produccion esclavista y
feudal. Fue un Poder autoritario y despotico, un ejercicio de dominacion vertical,
sin respeto ni valoracién de los demés por parte del poderoso. Méas tarde, con la
Rewlucion Francesa, sufri6 una metamorfosis y se transformé en un Poder
basado en la persuasion, bajo los argumentos de consenso y legitimidad,
reconocimiento y valoracion del sujeto.

La persuasion constituye la expresion mas evolucionada de ejercer el
Poder. ElI Poder autoritario no desaparecié completamente, pero se suavizd y
salvo que la persuasion no funcione para el sometimiento del otro, hace acto de
presencia. La persuasion permite el ordenamiento de la vida social a partir de las

negociaciones entre los individuos involucrados y esta implicita en las relaciones



sociales. Se encuentra presente tanto en las relaciones politicas como
organizacion social en lo publico, como las relaciones amorosas en lo privado.
Ante la pertinencia de este fendmeno, sugio la idea de confrontar dos niveles
de comunicacion, enmarcados en la esfera publica de la politica electoral y la
esfera privada de la relacion amorosa. Asi, las relaciones amorosas aluden a una
relacion humana que se da en ambitos focalizados de los grupos minoritarios,
cimientes de la sociedad; y la politica que en su fase de eleccion permite la
convivencia de manera organizada, principalmente bajo la sombra de la legalidad.

Evidentemente, existen propuestas tedricas que explican porqué se da la
persuasion. Por ejemplo, desde el enfoque funcionalista, la Escuela de Columbia
afirma que los individuos toman una decision a partir de la pertenencia a un grupo;
la Escuela de Michigan, explica que se logra la persuasion cuando se apela a las
motivaciones e intereses personales. Sin embargo, en el estructuralismo se
identifica como teoria idonea para el estudio, las Representaciones Sociales,
porque explica que las personas objetivizan en acciones, es decir, una decision de
voto o de relacibn amorosa es resultado de la introyeccion de un grupo de
pertenencia en el ndcleo figurativo de un sujeto en sus creencias y valores, debido
gue, los esquemas mentales que se adquieren a lo largo del tiempo en un nicho
social posibilitan la objetivacion de acciones determinadas.

Esta investigacion intenta conocer por qué la gente es persuadida. Si bien,
un claro indicador de la persuasion en las personas son las elecciones, en
referencia a la politica electoral; éstas constituyen sélo un acto concreto, una
actitud derivada de una toma de decisiones a partir de un tema concreto de la
realidad, pero que parte de la incidencia de un acto persuasivo. Por otra parte, en
las relaciones amorosas, ambos actores también establecen una negociacién a
través de la intencién de un sujeto, quien apelé a todo recurso que permitiera la
adhesion de su contraparte; como en la politica electoral, un sujeto buscé la
legitimidad del otro, para concretar la eleccion y abrir la relacién humana.

En este sentido, la hipdtesis de trabajo a comprobar es la siguiente: Si la

persuasion logra el objetivo de adhesién del receptor, porque apela a sus



representaciones sociales; entonces, los elementos que constituyen la
representacion social de amor romantico seran similares a los de la
representaciéon social de politica electoral.

Para verificarla, se planteo el objetivo general de mostrar que en la relacion
amorosa 0 en las campafias politicas, los individuos son persuadidos por los
mensajes del emisor porque apelan a la similitud de sus representaciones sociakes
en ambos tipos de relaciones humanas. De esta forma se establecieron tres
objetivos particulares a saber: 1) verificar que en todas las relaciones humanas se
lleva a cabo una relacién de poder; 2) mostrar que las relaciones humanas en lo
privado y publico son idénticas, pues implican elementos persuasivos de
emotividad, valores, experiencias y motivaciones; 3) mostrar que, con la apelacion
de los elementos persuasivos (emocidn y razonamiento), toda persona puede
ejercer el Poder politico, pues constituye una dialéctica de voluntades e intereses
entre sujetos que se complementan a partir de intereses.

Para comprobar la hipétesis y los objetivos de investigacion, se realizé una
exposicion detallada de los factores intrinsecos de la persuasion y la interaccion
gue representa en los niveles de comunicacion privado y publico. Se explicaron las
caracteristicas intrinsecas en las relaciones sociales, con base en dos situaciones
concretas: las relaciones amorosas, en concreto de amor romantico y las
relaciones politicas, especificamente de la politica electoral.

Por otro lado, para el desarrollo del marco tedrico-conceptual, se llevd a
cabo una revisién exhaustiva de las distintas teorias que explican la persuasion en
las relaciones sociales, de acuerdo con distintos contextos, caracteristicas y
actores en juego. Con base en la teoria de las Representaciones Sociales, cuyo
corpus metodolégico permitio la indagacion del sentido comian de dos grupos, en
referencia a los temas de amor romantico y la politica electoral, la investigacion de
campo se desarrollé en el espacio geografico de tres Secciones Electorales del
Instituto Federal Electoral, en el municipio de Ecatepec de Morelos en el Estado

de México y un grupo de estudiantes de la carrera de Ciencias de la



Comunicacion, de la opcion terminal Publicidad. La informacion recopilada se
interpretd con base en el analisis del discurso.

La investigacion que se desarroll, fue de nivel exploratorio y apelé a un
muestreo no probabilistico, selectivo e intencionado, en el estudio de los grupos.
Requirié del disefio de un cuestionario de 108 variables cuyo procesamiento de la
informacion se realizé a partir de los programas computacionales Excel y SPSS.

Al final de la investigacion, la hipotesis de trabajo se comprobo
parcialmente, tanto en el comparativo entre los grupos, como al interior de ellos.

Sin embargo, el objetivo general del estudio no fue posible lograrlo.



CAPITULO 1
LA PERSUASION EN LA DEMOCRACIA MODERNA

El valor epistemoldgico de la Comunicacion Politica la coloca como una disciplina
empirico-analitica, porque busca la explicacion o solucion practica de problemas
reales a partir de la observacion. Aun cuando suele confundirse con marketing
politico, la Comunicacion Politica no se limita a objetivos electorales, implica el
establecimiento de acuerdos, de convenciones, de negociaciones, pues su objeto
de estudio es la persuasion entre los actores sociales. Y es que la persuasion es
el factor substancial en las negociaciones para el establecimiento de acuerdos
entre los individuos en la praxis del Poder.

El Poder también se convierte en objeto de andlisis de la Comunicacion
Politica, no en la busqueda de su explicacion tacita, sino por pertinencia en las
relaciones humanas (sociales, educativas, amorosas, legales, etc.) de las que no
puede eximirse. La complejidad valorativa del Poder exige un andlisis desde
diferentes Opticas; asi, esta el Poder social, el Poder legal, el Poder politico. El tipo
de Poder que ocupard esta investigacion es el Poder politico, pues seria
inabarcable considerar el Poder en todos los aspectos.

De acuerdo con un “darwinismo social” (Gil del Gallego, 2002: p. 17), el
Poder politico proviene de una fuerza que impele a los individuos a organizarse
adoptando normas comunes para poder subsistir. Esto implica una regresion al
inicio de la organizacion social humana, pues la relacion del Poder con la
Sumision fue clave para que los grupos humanos sobrevivieran a las inclemencias
de la naturaleza salvaje.

El Poder politico estd unido indisolublemente a la naturaleza humana
porque implica, con el espiritu de sobrevivencia, el control de los elementos que le
rodean para adaptarse al entorno. En la prehistoria facilité a los primeros humanos
su adaptacion a la naturaleza y sus inclemencias en periodos de sequia o frio;

condiciones de selva o desierto; tundra o estepa. Al dividir las actividades entre
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hembras y machos; administrar los recursos mediante la planificacion y
conocimiento del tiempo; cohesionar a grupos humanos para defenderse y
protegerse los unos a otros, y establecer reglas y roles para que cada grupo
controlara a sus integrantes, para mantenerse la armonia y trabajar en conjunto.

Una vez que se logra la adaptacion hacia la naturaleza e incrementarse el
namero de grupos humanos, se forman comunidades y, de manera eventual a la
naturaleza “natural”, se erige la sociedad humana, una naturaleza artificial espejo
de la natural. En estado ratural el individuo se adapta gracias a la racionalidad
gue funge como instinto de supervivencia. La sociedad humana arropa al sujeto y
protege de las inclemencias de la vida natural; se convierte en ente vigilante que
premia y castiga, moldea, introyecta pautas de comportamiento; controla el estado
salvaje del sujeto mediante reglas y normas de conducta.

Esto abre un debate inconcluso de lo que es pertinente para la sociedad en
su conjunto y lo que se refiere al sujeto en su individualidad. Los griegos, en su
momento, identificaron que el Poder se presenta en las relaciones personales a
las que denominaron domeésticas @ikos); asi como las relaciones ciudadanas
(polis). Esto signific6 una diferenciacién en la magnitud espacial de la estabilidad
organizadora que asigna al Poder su pertinencia social, pues la distincion
sefialada por los griegos continué en los albores del Estado moderno con las
acepciones de lo publico, lo referido a relaciones comerciales, administrativas y
organizacionales; de lo privado, las referidas a la vida individual de los sujetos. Se
enfatiz6 que ambos espacios se afectan mutuamente, pues lo publico afecta al
conjunto social, de lo privado y éste, permite consolidar lo publico con actitudes
individuales.

De esta forma, el Poder encue ntra en la politica una mascara que permite el
establecimiento de convenciones, asociaciones y negociaciones, entre personas 0
grupos sociales. Precisa de dos actores que contraponen sus voluntades, puesto
que “El hombre no soélo es sujeto sino también objeto del poder (...) como la
capacidad de un padre de impartir 6rdenes a sus hijos, o la de un gobierno la de

impartir érdenes a los ciudadanos.” Bobbio, 1991: pp. 1190-1202) Cuando entran
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en juego distintas voluntades, se desarrolla una relacion bidireccional, donde
existe una accion iniciadora con la intenciéon de dominar o controlar la voluntad de
un individuo, corsciente de que debe someterse al otro, en plena suposicion de
convencion o negociacion entre dos intereses que se complementan.

En la negociacién el contexto determina la forma que asumira el Poder para
lograr el objetivo de dominacién: explicito, con elementos concretos que permiten
el sometimiento del otro, como en la coercion, donde se le amenaza de dafiar su
integridad fisica o psicoldgica; en la autoridad, donde se apela a la normatividad
social o cultural; en la fuerza, donde la violencia es el argumento de sometimiento;
o implicito cuyo elemento de sometimiento al otro no es visible, como en la
influencia, donde la confianza en el otro es basica, o en la persuasion, en la cual
se apela a las emociones y razonamiento del otro. (Lukes, 1985: pp. 13-14)

Asi, el Poder politico se convierte en parte substancial de los estudios en
Comunicacion Politica, donde se identifica el juego politico en la organizacion,
administracion y direccion de la sociedad antigua y moderna; la transicion entre los
modos de produccion del esclavismo al feudalismo y de éste al capitalismo; del
absolutismo al Estado moderno. Explica cémo la organizacion estatal en el
absolutismo cuyo Poder politico (y social) del rey hacia los subditos fue rigido y
vertical tanto en lo publico como en lo privado, que exigido el sometimiento del
individuo para impedir su asesinato. En ese momento historico, el discurso del
Poder se redujo a b propagacion de fuerza, tirania y linaje, para la obtencién y
mantenimiento del Poder. No obstante, cuando aquel discurso perdio credibilidad,
con la decapitacién del simbolo del absolutismo en la Revolucidon Francesa, Luis
XV, se buscd una organizacion que cohesionara a la nueva sociedad. Asi, surge
la politica liberal con el discurso de la Democracia.

La Democracia consiste en un juego politico con reglas establecidas, donde
se regula la competencia politica; las facciones que buscan el Poder estatal son
controladas mediante leyes; el individuo posee una individualidad trascendente,
donde tiene capacidad de eleccién y decision; un juego de libertad, igualdad y

solidaridad que se presenta en toda actividad social. Para que la democracia
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tuviera el sentido organizador del otrora Poder soberano, se recurre a la ductilidad
del Poder para lograrlo: la persuasién, su expresibn mas acabada e implicita en
las relaciones tanto publicas como privadas.

La persuasion, se convierte en objeto de estudio de distintas concepciones
tedricas y nutre a la Comunicacion Politica de innumerables elementos de analisis.
Algunos de éstos son los movimientos sociales, la cultura politica, la demoscopia,
el comportamiento politico, la opinidon publica, el discurso politico, etcétera. No
obstante, es preciso conocer qué es la persuasion, cdmo funciona, cuales son los
elementos que implica y qué papel juegan los elementos del proceso general de
comunicacion (emisor, receptor y mensaje).

1.1. Lapersuasion

El Poder politico se asume como un ordenamiento para la estabilidad social. Su
evolucién ha pasado por tres tipos de dominacion: tradicional, carismatica, y legal
(Weber, 1984: pp. 695-752). La primera se ejercié con base en la jerarquia de los
vinculos familiares, donde el varén era el patriarca; la dominacion carismatica, se
ejercio a partir de rasgos sobresalientes en los individuos como la fuerza, valentia,
fidelidad, honradez, etcétera; la dominacion legal se ejerce (desde 1789) con la
razon y la ley, pues llegd con el liberalismo y la construccion de un lenguaje
particular: igualdad, libertad y fraternidad; bases de la democracia y clave en la
representatividad para asegurar la estabilidad del Estado moderno. La dominacion
legal otorga al individuo un estatus sin precedentes.

La persuasion surge al reajustarse la organizacion social a una realidad que
demanda el uso de la negociacion, la inteligencia y la razon. Estimula las
emociones con elementos culturales y contextuales para lograr el sometimiento
del otro; utiliza la certidumbre como promesa persuasiva, que funciona con el
ocultamiento, el secreto de las intenciones. Para lograr su objetivo primordial: la
formacién de actitudes, creencias, opiniones y valores en los individuos; se inserta
en las relaciones sociales entre dos 0 mas sujetos que buscan el establecimiento

de acuerdos a partir de negociaciones.
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Para Mario Martinez Silva y Roberto Salcedo Aquino (2002: p. 17) la
persuasion

... s un proposito consciente de formar, forzar o cambiar actitudes, creencias,
opiniones, percepciones o conductas de alguna persona o personas efectuado
por otro individuo o grupo; esto es, consiste en influir sobre los demas para
hacerlos pensar de un modo determinado, rechazar algo o adoptarlo, o inducirlos
a realizar alguna accion especifica.

Las actitudes, creencias, valores y opiniones, implican tendencias
favorables o contrarias en referencia con algun factor ambiental (Bleguer, 2003:
pp. 23-25), debido a que son posturas que el individuo asume en referencia con
algun objeto de interés. Son concretas, medibles, tangibles, es decir, se esta a
favor o en contra y se forman desde la influencia sociocultural mediada con la
familia como factor de adquisicion de valores; hasta la influencia sociocultural
directa, con la adquisicion de conocimiento por parte del individuo, conforme crece
fisiolégica y mentalmente y se percata de lo que sucede a su alrededor; asi como
por los habitos relacionados con la obtencion de premios y castigos de acuerdo
con comportamientos especificos.

Robert N. Bostrom, explica que el comportamiento permite definir el grado
de persuasion que presenta un individuo, pues constituye una respuesta “visible” a
un mensaje abstracto (Bostrom, 1983: p. 30). La persuasion se ubica en los
mundos manifestados por Habermas: el mundo de la vida, el mundo objetivo y el
mundo social. El mundo de la vida implica una reaccidon no mecanica del individuo,
sino a partir de la informacion recibida del mundo con lo que genera su respuesta
“evidente”; ésta se realiza en el mundo social que permite al sujeto relacionarse y
tender lazos sociales con el otro; ademas, gracias a que se identifica y asume
como parte de un grupo, de una sociedad, se reconfigura continuamente. Asi, las
respuestas que emite el sujeto se encuentran en armonia con un mundo objetivo,
gue hallan sustento en el lenguaje, el grupo, la familia, la actitud y la construccion
|6gica del mensaje.

De esta manera, la persuasion implica una manera de comunicar, pues al

poner “en comun” determinados mensajes se logra un mayor control de las
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realidades del mundo y se logra lo que en ciencia politica se conoce como
legitimidad a partir de la credibilidad del emisor del mensaje. Sin embargo, el
proceso persuasivo no es simple y a medida que se intenta persuadir a un mayor
namero de receptores, la complejidad aumenta. Por ello, la construccion del
mensaje debe basarse en elementos cercanos al receptor o receptores para lograr
una homogeneidad de criterios. Esto exige al emisor 0 los emisores apoyarse en
las creencias y valores fundamentales, globales o culturales.

Por esta razén, de acuerdo con Gisela Rubach! los emisores deben
centrarse en aspiraciones universalizantes, como la creacion de empleos, la
inversidbn en educacion, salud y vivienda; en las que todos los individuos se
sientan incluidos al hacerlas tangibles. La complejidad del proceso persuasivo
también implica las circunstancias en las que el individuo se involucra con el
emisor, puesto que acepta o rechaza una idea o un objeto de acuerdo con el
grado en que estan introyectadas o por b dependencia indisoluble del tipo de
sociedad, latitud geogréfica, costumbre y religion, en la que se encuentre. De esta
forma, el sujeto adquiere la capacidad de decidir el tipo de actitudes que son
adecuadas con las circunstancias que se presenten, de acuerdo con nichos
sociales concretos y sus intereses medulares.

El nicho social determina la atmosfera que rodea el entorno del individuo e
implica la construccién de escenarios que logren dar crédito al emisor para que el
receptor sea persuadido. La credibilidad del emisor conlleva la consideracion de
técnicas psicologicas complejas. Anthony Pratkanis y Elliot Aronson (1994),
consideran que para persuadir a un sujeto, el uso de técnicas psicolégicas que
estimulen las emociones de las personas es valido;, destacan como mas
importantes, las siguientes:

1) El miedo constituye una técnica eficaz cuando produce un serio
sobresalto pero se ofrecen recomendaciones concretas para superar la amenaza
gue lo provoca; el miedo es una amenaza, pero si se puede solucionar modifica el
comportamiento del individuo.

! Especialista en Marketing politico del Instituto Tecnolégico Auténomo de México.
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2) La culpa es importante porque genera tres factores que inciden en la
persuasion:

La conmiseracion, el sentimiento de piedad o compasion hacia una
victima;

La reparacion, sentir la necesidad de compensar la vileza;

La culpa generalizada, el deseo de recomponer la propia imagen
manchada por una trasgresion.

La culpa lesiona la autoestima del individuo, por lo que le hace bajar la
guardia y mostrarse desprotegido ante quienes le rodean; de esta forma, modifica
Su comportamiento y acciones.

3) La pertenencia de un sujeto a un grupo permite definir la forma de

actuar de un individuo al interrelacionarse mediante lazos afectivos con

otros sujetos con caracteristicas similares, los mismos intereses o los une la
misma causa; lo que genera vinculosde autoestima y orgullo.

4) El compromiso de la norma de reciprocidad es un factor importante

porque hace referencia a una norma de conductas sociales, también

denominadas como reglas no escritas. Esta técnica de persuasion se
practica cotidianamente, cuando se expresa que “un favor se paga con otro
favor”; ademas, se emparenta con el del compromiso emotivo, donde un

sujeto actla porque empefio su palabra para la realizacion de una accion.

Kathaleen Reardom (1993: pp.120-151), contempla otras variables que
favorecen la persuasion como: la credibilidad de la fuente, la personalidad del
emisor y el contexto, la complejidad cognitiva, la libre eleccion y consecuencias
previstas y, la trasgresion de las expectativas.

1) La credibilidad de la fuente puede variar dependiendo de la situacion

y a las caracteristicas del emisor y el auditorio en cuanto a la temporalidad.

Por ejemplo, cuando un auditorio escucha durante cierto tiempo al emisor,

al cabo de cierto periodo pierde credibilidad. La relacion entre emisor y

receptor no se limita a variables como el mensaje, el canal y el contexto,
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sino a la imagen que tenga ante el auditorio dicho emisor: si es positiva
sera atendido, si es negativa, la actitud del auditorio ser4 adversa. El
mensaje no puede proporcionar informacién sino una impresion del emisor
al receptor, la diccidn, el contenido y el estilo, permite al escucha formarse
una idea de lo que es el emisor, y de alli un impacto que permita el cambio
de alguna actitud.

2) El género es una vaiable que refiere a las imagenes de aceptacion o
rechazo tanto a temas como a sus fuentes; porque existe un grado mayor
de persuasividad en mujeres que en hombres. Sin embargo, existe la
caracteristica de que al hablar una mujer ante mujeres, éstas no son
persuadidas, caso contrario si es un hombre; lo cual esta en estrecha
vinculacion de las diferencias culturales entre ambos sexos.

3) La autoestima y el autoritarismo son determinantes en la
personalidad y el contexto, puesto que el concepto que tenga de si el
emisor, sera importante en la persuasion del receptor. La autoestima se
sujeta a las normas y conductas sociales que se depositan en una conducta
personal.

4) La complejidad cognitiva considera a la inteligencia como un factor
determinante en la persuasion; ni la edad mental o cronoldgica y los afios
de escolaridad son fundamentales para la persuasion, pero si el nivel de
inteligencia, porque una persona de inteligencia media es mas facil de
persuadir que otra con inteligencia elevada.

5) La conformacion de expectativas son fundamentales para persuadir,
ya que los métodos de organizaciéon cognitiva, como identificacion y
jerarquizaciéon de los elementos, inciden en las actitudes. Aunque existe el
riesgo de que en una persona con inteligencia elevada, que puede
comprender la informacion, si éta es confiable pero incoherente en su
sistema de creencias la rechazara con mayor rapidez que otra persona con

menor inteligencia.
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6) La contraargumentacion facilita el cambio de actitud porque hace
vulnerable al individuo al mostrar sus opiniones, aunque el ruido en torno
del mensaje puede alterar la comunicacion porque distrae la atencion del
receptor si se deforma.
7) La libre eleccion y consecuencias previstas que se manifiestan
cuando un emisor cree que puede convencer al auditorio poseyendo baja
credibilidad; se puede lograr sélo cuando un individuo puede evaluar su
actitud y sentirse conforme con ella, se darad la asonancia, pero si su
postura se considera socialmente como buena, y hace lo contrario, lograra
una conducta disona nte.
8) La trasgresion de las expectativas indica que las reacciones de los
individuos ante los hablantes pueden depender del contraste entre la
conducta del hablante y las conductas estereotipadas. En este sentido, se
puede dar una resistencia a la persuasion por tres factores importantes:

a. Ladosis de amenaza o de motivacion para contra-argumentar;

b. La medida en que la comunicacién satisface o transgrede las

expectativas de los receptores;

c. El contexto en donde se desarrolla la persuasion.

De acuerdo con los puntos anteriores, la persuasion involucra operaciones

cognitivas complejas, que se desarrollan en las actividades humanas desde las

cotidianas hasta las especializadas. Esto implica su presencia en esferas desde

las deportivas, académicas (recordar lo aludido por Kuhn de la ciencia institucional

o Bourdieu, con las comunidades cientificas), pedagdgicas, hasta las amorosas v,

por supuesto, las politicas, donde se percibe como un elemento medular.

De esta manera, b expuesto hasta este punto, constituye i camulo de

abstracciones acerca de lo que es, como y porgué tiene efecto la persuasion. Pero

si la persuasion se identifica sin problemas en las relaciones humanas, es preciso

indicar que la dinamica persuasiva se lleva a cabo, con particularidades, en
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relaciones del &mbito privado, como las amorosas; y en el ambito publico, como

las politicas.

1.2. Lapersuasion en la politica electoral

La persuasion se convierte en la esencia del Poder politico en la politica liberal,
pues la democracia refiere a un sistema gobernado y en parte gobernante, donde
el individuo es parte de la comunidad politica y su persona adquiere
trascendencia. Como forma de organizacién politica, la democracia trasciende del
ambito publico al privado y viceversa, cuyos espacios particulares y de conjunto se
nutren mutuamente. La base de las relaciones sociales en la democracia es la
negociacién, para la conciliacion de intereses entre los actores involucrados en la
vida en sociedad.

En la esfera de lo publico, la democracia se erige como un sistema donde el
individuo puede participar en los asuntos del gobierno; se identifica con otros
individuos a partir de sus creencias, valores o necesidades; forma parte de grupos
sociales, educativos, de género o de intereses econdémicos, con el nombre de
sociedad civil; o de grupos que en conjunto forman una voz, la opinion publica,
gue fiscaliza al grupo que administra y organiza el Estado, bajo el nombre de
sociedad politica.

Los partidos politicos surgen de la sociedad politica con el objetivo de
conseguir el Poder politico, mediante programas de accidén y principios rectores
que adhieren simpatizantes persuadidos (0 seducidos) por sus ideologias. Para
posicionarse en simpatizantes, se maneja una promesa satisfactoria para la
solucion de necesidades. Y aunque en un principio las posturas entre los partidos
politicos fueron contrastantes ocasionando enfrentamientos entre liberales y
conservadores, burgueses y obreros; se bmentd la competencia entre actores
politicos en aras de la representacion democrética.

De los debates entre facciones partidistas surgié el consenso, como prueba
del establecimiento de acuerdos, pues la polarizacion discursiva matizé las

preferencias electorales de la poblacion. Asi, la representatividad de un grupo
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politico se baso en el consenso de los electores, dado que el nUmero de votos
tenia la implicacién de legitimidad y con ésta, el depésito del Poder politico. Esto
convirtié al consenso en un procedimiento, un fundamento operativo donde el
conflicto emanado de las elites interesadas en el ejercicio del Poder, dej6 a la
opinion publica el sustento de legitimidad para el Roder en si mismo. De esta
forma, la opinidon publica se convirti6 en un ente vigilante y promotor de las
politicas publicas.

De esta vigilancia, surgieron las camparfias politicas como expresién tacita
de la competitividad en la democracia procedimental con base en la propaganda
como una forma de difundir ideas. La propaganda es “un esfuerzo consciente y
sistematico dirigido a influir en las opiniones y acciones de una capa publica o una
sociedad. En este sentido de difusion de ideas, 0 sea sin rasgos explicitamente
negativos, como ha sido originalmente el término por la iglesia catélica para indicar
actividades de proselitismo.” (Bobbio, 1991: pp. 1298-1300) Asi, la propaganda se
consolida como una forma de comunicacion que, con base en la persuasividad del
mensaje, busca la adhesion de un receptor hacia la postura del emisor.

Si bien, la propaganda comprende cierta tipologia ?, para esta investigacién
interesa s6lo b Propaganda electoral, mejor conocida como Marketing politico o
mercadotecnia politica. Este tipo de propaganda se basa en una estrategia cuyo
objetivo es el posicionamiento de un individuo en algin cargo publico mediante la
eleccion. James E. Coms y Dan Nimmo consideran que la mercadotecnia politica
es un tipo de camparia que tiene como finalidad ganar el Poder. (Coms, James E.
y Dan Nimmo: cap. 12-13) Pero, para Edmundo Gonzélez Llaca (1981: pp. 47- 48)
es la personalizacion de un candidato Unico por lo que su base discursiva es la
imagen del candidato.

Por otro lado, para Gisela Rubach la mercadotecnia politica direcciona la
inclinacion de segmentos poblacionales mediante la impresion de la personalidad

del candidato politico, por lo que consideran factores como la percepcion que se

2 | os seis tipos son la propaganda de Integracién, de Mantenimiento, de Agitacion, Electoral, de
Guerra y la Contrapropaganda.
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tiene del partido politico, la plataforma ideologica, el trabajo desempefiado por el
gobierno en turno y las aspiraciones de la gente. Bajo esta légica, Felipe Harta-
Sanchez (Curso de Marketing politico, FCPyS: 2001), agrega que el fundamento
operativo de la politica electoral es la coherencia entre la imagen del politico y los
valores culturales del electorado.

La mercadotecnia politica requiere de wuna estrategia para el
posicionamiento del partido politico (al cual se conoce como “marca”) o del
candidato politico (“producto”). Dicha estrategia, también conocida como ‘Plan de
campana”, parte del manejo de informacién objetiva del entorno donde se vaya a
desarrollar. Aun cuando la campafa se dirige a toda la poblacion, contiene
mensajes concretos de acuerdo con nichos sociales 0 segmentos de poblaciéon
especificos, por ejemplo, distribuciéon de género del electorado, ocupacion, nivel
socioecondmico, nivel de escolaridad, grado de compromiso con los partidos
politicos, etc.; inclinaciones, por ejemplo, preferencias electorales, tendencias de
voto, percepcion partidista en jovenes o adultos, hombres o mujeres; aspiraciones,
por ejemplo, la idea de lo que quieren ser o hasta dénde quieren llegar;
necesidades basicas, como agua potable, energia eléctrica, vialidades, seguridad
publica; o valores, como los valores morales o culturales.

La informacién recopilada ayuda al analisis FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas) de un candidato, un partido politico o a
la administracion de un gobierno; la construccion del mensaje que se dirigira al
receptor; el conocimiento de los afectos, valores y cogniciones de la poblacion; los
medios de comunicacién con los que se informa; la naturaleza de la poblacion si
es homogénea, heterogénea, dispersa, urbana o rural.

Asi pues, la campafia electoral conlleva un conjunto de herramientas
metodoldgicas que se agrupan e interrelacionan en tres grandes puntos:

1) El diagndéstico: donde se confrontan datos oficiales (como Instituto
Federal Electoral, Instituto Nacional Estadistica Geografia e Informatica, local,
estatal, municipal) para saber la informacién econémica, historica, social y cultural

de la poblacion; con la investigacion demoscopica cuya encuesta base, arrojara
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datos directos de la percepcion de la gente. Con los resultados obtenidos se
estructura la plataforma de redaccion que contendra los datos pertinentes para,

2) La organizacion: que permite la definiciobn del desarrollo de las etapas
de la campafa: preelectoral (cuando se definen a los contendientes)
posicionamiento (para presentar al candidato y sus propuestas), reforzamiento
(para afirmarlo) y la de cierre de campafa; cada una con tacticas particulares y
objetivos especificos (por ejemplo, de slogan y discurso). Define la geografia
electoral o zonificacién (por colonia, seccion electoral o casilla) de acuerdo con
cada etapa para priorizar las zonas mas inclinadas al candidato (o partido) y el
armado de la agenda, la temporalidad para la emisién, intensidad y ritmo de los
mensajes y la organizacion de los recorridos (por ejemplo, la visita a comités
vecinales, casa por casa o0 por colonia). La organizacién considera la
administracion tanto de los recursos humanos que participaran en la campaia; del
presupuesto; la jornada electoral para vigilancia del partido politico y el candidato;
asi como el apego a los 6rganos electorales.

3) La estrategia creativa: con base en los dos puntos anteriores, permite el
disefio de los mensajes promocionales, cada uno con objetivos especificos, para
insertarlos en la temporalidad y la zonificacion, de acuerdo con cada etapa de la
campafa. La utilidad de los medios de comunicacion es prioritaria porque son los
encargados de publicitar al candidato: con entrevistas, notas informativas,
desplegados, spots radiofénicos y televisivos, debates publicos, declaraciones,
mensajes telefénicos y por Internet, espectaculares, bardas, gallardetes, etcétera.
Hace necesario el disefio de un manual de identidad grafica para saber como
construir la imagen del candidato, asi como el tipo de propaganda impresa y
utilitaria adecuada a cada etapa de la campafa.

Asi pues, los tres puntos que contempla la estrategia de campafa estan
vinculados directamente con el fundamento tedrico de la persuasion. Los
discursos politicos buscan que los individuos tengan comportamientos habituales
hacia ciertas personas o grupos, pues mediante “una representacion mental de un

grupo social y de sus miembros, o de un esquema —una estructura cognoscitiva
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que representa el conocimiento de una persona acerca de la otra persona, objeto
0 situacion-, tendemos a enfatizar las similitudes entre personas, no
necesariamente similares y a actuar de acuerdo con esta percepcion” (Rodrigues,
Aroldo, et. al., 2002: p. 134).

Esto en parte explica el impacto que tienen las campafas electorales, pues
para persuadir al electorado, algunos partidos politicos y sus candidatos apelan a
discursos particularizados a jovenes, adultos y personas de la tercera edad;
profesionistas, pequefios comerciantes y trabajadores; campesinos, transportistas
e intermediarios; empresarios, banqueros e inversionistas. Dado que el objetivo es
la construccion de mensajes que otorguen credibilidad para que, al establecer
consenso en el electorado, logren la legitimidad y representatividad democrética
necesaria para ocupar el Poder politico en la sociedad.

La negociacién que se despliega en la competencia electoral es evidente:
un receptor con necesidades y aspiraciones por cubrir; un emisor (individuo o
grupo politico, ambos) que oferta promesas para que adhiera al mayor nimero de
simpatizantes. El elector oferta su voto al mejor discurso: si quien lo emite no es
de su agrado, no lo vota; si lo es, asigna el voto; si no hay discurso que le
persuada, no participa en el juego electoral.

Los motivos por los que vota elector son innumerables: la imagen del
candidato, la ideologia partidista, la tradicion familiar, el compromiso civico, la
aceptacion a la gestion gubernamental, identificacion con el candidato, etcétera.
Aquéllos por los que no vota también son variados: antipatia al partido politico, al
candidato o ambos; castigo a la gestiébn gubernamental; no se identifica con los
actores o el propio juego electoral; no le interesa; y muchos mas.

En la mercadotecnia politica tanto emisores como re ceptores, velan por sus
propios intereses puesto que la politica es “la solucion al problema del orden que
prefiere la conciliacion a la violencia o la coercion como medio efectivo de que los
distintos intereses encuentren el grado de compromiso que mejor sirva al interés
comun por la supervivencia” (Crack, 2001: p. 32) Lo cual la convierte en un
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exponente de singular importancia en la conciliacion de intereses en el espacio

publico que demanda la sociedad moderna.

1.3. El amor romantico

El espacio privado, a diferencia del publico permite el establecimiento de acuerdos
entre personas individuales, que implican desde las relaciones entre padres e
hijos, maestro y discipulo, entrenador y jugador, hasta las relaciones entre
amantes en las relaciones de pareja o en el mismo amor romantico. Para efectos
de este estudio se abordara la relacion humana en la sociedad occidental del amor
romantico, pues al considerarse de manera convencional una relacion matizada de
sensualidad y ternura, en apariencia deja fuera el aspecto negociador que
caracteriza al Estado moderno.

Es de aclarar, sin embargo, que la definicion de amor romantico requiere de
un gran esfuerzo intelectual, pues no se identifica la frontera entre lo que es
amistad, deseo, pasion, caridad, etcétera. Aun con este inconveniente, el amor
roméantico se visualiza como la relacién entre dos personas de diferente sexo?, en
una relacion exogamica en la que se construye un proyecto de vida, constituye la
base del matrimonio (como convencion social) y una futura familia. Posee una
identificacion clara al momento en que inicia, el noviazgo y en el que termina, el
casamiento.

No es objetivo de este estudio definir al amor romantico, sin embargo es
importante la comprension hacia el tema de voces autorizadas desde su trinchera
de conocimiento, claro indicador de la pertinencia histérica que tiene y los
elementos constitutivos que le involucran. En la Grecia clasica se diferencié amor,
pasion y deseo; el agape, el eros y el aphros y, el amor divino. Se designé como
philia al sentimiento afectuoso entre dos personas y su diferencia en cuatro

especies: physiké, en referencia al parentesco; xéniké, a la hospitalidad; hétairiké,

% El amor roméntico es unarelacion que no se restringe a relaciones entre hombres y mujeres, sino también
entre las personas homosexuales; sin embargo, |os autores que se revisaron en lainvestigacion bibliografica
abordaron latematica desde | a perspectiva de unarelacion heterosexual, por |o que en este estudio solo se
tomara en consideracion dicha postura.
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a la amistad; y erotiké, a las relaciones entre dos personas de distinto sexo. (De
Rougemont, 1999: pp. 14). Para establecer matices, se dispusieron términos como
eunoia, en referencia a la abnegacion; agapé (asi lo escribe el autor), al afecto
desinteresado; storgé, a la ternura; pothos, el deseo sexual o pasional; charis, al
agradecimiento y comphcencia; mania, a la pasién desencadenada. De
Rougemont (idem.), hace la afirmacion que los griegos desconfiaban de eros,
regidor del sentimiento amoroso, de aphrodite (de aphros, espuma o esperma del
dios mutilado) que preside al amor fisico.

Rollo May explica la existencia de “cuatro clases de amor en la tradicion
occidental: a) la sexualidad o que llamamos concupiscencia, lujuria, libido; b) el
eros, el impulso amoroso para procrear o crear, el impulso, como decian los
griegos, que nos lleva a formas superiores de relacion y de ser; c) la philiao
amistad, el amor fraternal; y d) el agape o caritas como lo llamaban los latinos, es
el amor dedicado al bienestar de los demas y su prototipo es el amor de Dios a los
hombres.” May considera que el amor tiene el sentido de la accién, el compromiso
y la voluntad, aunque toda experiencia humana de amor es una mezcla, en
variadas proporciones, de las cuatro formas previamente expuestas, con lo cual se
exime de exponer qué es el amor romantico. (Rollo May, 2000: p. 37)

No obstante, Erich Fromm explica la existencia de una confusion de lo que
es este sentimiento afectivo;

...las personas creen que aman cuando se “han enamorado” de alguien. Llaman
amor a su dependencia y también a su posesividad. (...) Pero en contraste a este
pensamiento confuso y caprichoso el amor es un sentimiento muy especifico... (...)
A pesar de que los objetos amorosos defieren y, en consecuencia, la intensidad y la
cualidad del amor mismo también difiere, algunos elementos basicos pueden ser
considerados como caracteristicos de todas las formas de amor productivo. Son
estos: el cuidado, la responsabilidad, el respeto y el conocimiento. (Fromm, 2003,
pp. 111-112)

La argumentacion de Fromm es valida para Joseff Rattner (2001: pp. 16-
19), quien la retoma para estudiar el problema de egoismo en las perversiones
humanas como la masturbacion, el homosexualismo, la pederastia, etcétera. Caso

contrario, Ulrich Beck y Elisabeth Beck-Gernsheim (2001: p. 31), consideran que

25



El amor es placer, confianza, carifio, (...por lo menos como promesa) y lo contrario
no son menos ciertos: es aburrimiento, rabia, costumbre, traicion, destruccion,
soledad, terror, desesperacioén, risa. El amor pone al amado o amada en un
pedestal, lo/la transforma en una fuente de posibilidades, donde otros sélo ven
michelines, pelos de la barba e incomunicacion. (...) el amor tampoco conoce la
piedad, ni juramento ni contrato. Lo que se dice, se opina y se hace, muy pocas
veces forma una unidad coherente, como el lenguaje de las palabras, las manos y
otras partes del cuerpo.

Desde otra perspectiva, Francesco Alberoni (2003, pp. 137-140) explica que
el amor es una relacién estable y duradera, institucionalizadora de proyectos en
dos seres humanos a partir del enamoramiento, donde “todo esta simbdlicamente
realizado y, al mismo tiempo, esta practicamente todo por realizar. (En una)
individualidad profunda al nlcleo de su persona, algo que enriquezca su sustancia
de ser.”

Para Fromm, Rattner, Ulrich Beck y Elisabeth Beck-Gernsheim, asi como
para Alberoni, se percibe cierta confusion de lo que es amor en general, el amor
romantico y el enamoramiento; aunque este Ultimo término se asocia directamente
con el amor romantico como se vera posteriormente. Por ejemplo, para Nathaniel
Branden (2000), el amor constituye una relacion institucional que se desarrolla en
distintos planos y su concrecién es el amor romantico, porque “es una relacion
apasionada espiritualemocional-sexual entre un hombre y una mujer, que refleja
una alta consideracion por el valor que tiene la persona del otro.” (Ibidem: p. 26)
Branden ofrece la idea de una construccion de proyectos mediante una pareja; el
amor como accion y valorizacion: como acto concreto.

De esta manera el amor romantico como objeto de estudio de diferentes
especialistas, constituye una prueba de importancia en el desarrollo del mundo
moderno, porque su impacto histérico es determinante en la conformacion de la
sociedad occidental moderna. Los primeros en estudiarlo fueron los griegos
quienes rechazaron la sexualidad por considerarla como algo inferior y valoraron
la belleza, la virtud; separaron al ser humano en el cuerpo, la carne, lo sexual

como inferior; del espiritu, la esencia, lo superior, otorgaron al amor en sus
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diferentes acepciones el valor de una relaciéon espiritual, superior, supeditada en la
amistad, el compromiso porque daba cohesion a la sociedad.

Pero los griegos no consideraron al enamoramiento un motivo para el
casamiento de los amantes. Las mujeres se educaron para subordinarse al
hombre en todossentidos, si en alguna ocasion se enamoraba de él, era dificil que
se casara porque el matrimonio se sujetdé a la dote que ésta le asignaba, para
ocuparla como ama de casa 0 si era educada para servir como apoyo intelectual,
pero nunca como pareja. Tener mujer fue para el hombre un lujo muy caro, un
obstaculo para el desarrollo personal, mientras que el matrimonio sé6lo se remitia a
la procreacién de hijos; el enamoramiento constituia un estorbo.

Para bs romanos el enamoramiento también constituyé un obstacuo para
el deber del hombre. Consideraron que la pasién era locura mental, util para la
diversion y algarabia, pero jamas una relacion seria. Los matrimonios fueron
convenciones entre distintas familias para la obtencién o el mantenimiento del
Poder ya sea econdmico o politico. La familia fue preponderante porque
representd seguridad para la propiedad privada del hombre, mientras que la mujer
constituy6 parte de esa seguridad, porque para casarse fue necesaria la virginidad
y ya casada, la fidelidad al marido.

El contrato de matrimonio otorgé a la mujer cierta igualdad respecto al
hombre. Asegurada por la legalidad juridica, esta igualdad protegia las
propiedades del varén para ser heredadas a las generaciones subsecuentes. Aun
cuando la pasion fue un sintoma instintivo, las relaciones amorosas dieron
matrimonios con cierta duracién y estabilidad. Sin embargo, esta relacién se
debilité durante la decadencia del Imperio Romano. Hombres y mujeres
corrompieron la célula familiar romana con la infidelidad, el adulterio y la
promiscuidad. Se instituyé una polaridad en las relaciones amorosas a partir del
matrimonio: un matrimonio ideal de fidelidad y compromiso por ambos actores de
la pareja; por otro lado, una relacién extramarital, pletorica en el desenfreno e

infidelidades de hombres y mujeres.
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La atmosfera cadtica de las relaciones promiscuas propicié que el discurso
del cristianismo se enfocara a la espiritualidad, lo que Dios quiere y valora; la
fortaleza de un individuo es la abstinencia sexual; pues la sexualidad era lo
negativo, lo pecaminoso, lo inferior, la carne: el sexo es del Maligno. Similar a los
griegos, el cristianismo separ6 el cuerpo y el espiritu: el cuerpo se concibié como
una envoltura cuyo instinto animal hace que el espiritu peque; el espiritu o alma,
es una entidad esencial, que transciende, en constante lucha contra el placer, la
lujuria sexual que busca el cuerpo. Un hombre débil es un hombre que se inclina
por el deseo carnal, por ello en caso de que no pueda controlar su deseo por una
mujer, es mejor el matrimonio.

Ante el rompimiento de la célula familiar, la propuesta del cristianismo fue
un amor divino, espiritual, fraterno, solidario: un amor altruista. La
institucionalizaciéon al grado de sacramento del matrimonio solucionaria el
problema del sexo entre parejas, pues el acto sexual lo cubriria Dios y cuyo
resultado, un hijo, debia ser absuelto mediante el Bautismo. Asi, el cristianismo
buscé forjar una pareja que, a partir del compromiso amoroso, fuera un contrato
gue impidiera la inmoralidad. De otra forma, la abstinencia sexual era otra
alternativa para hacerlo.

De esta forma, h Iglesia diferencié al amor del sexo como hicieron los
romanos. El matrimonio constituyd la incorporacién de la sexualidad como
expresion de amor entre dos personas. Por esta razén, para un sacerdote se
consider6 como pecado grave el enamoramiento porque representaba un
obstaculo para el desempefio del ministerio y, por el contrario, era menos grave la
fornicacion con una prostituta. La Iglesia se convirtié en vigilante de la moralidad,
“sustituy6 su autoridad por la del consentimiento de los padres, que antes fueron
los que disponian y vetaban el matrimonio, y prohibi6 el divorcio...” (Ibidem: p. 37)
Se combatio ferozmente la masturbacion por considerarla un acto de egoismo
donde sélo produce placer a quien la practica.

Durante las Cruzadas, hacia los siglos XII y Xlll, el amor cortesano surge

por conducto de los trovadores y los poetas. En ese contexto, las mujeres de los
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combatientes tienen Poder politico porque presiden las cortes en representacion
del amado quien acudia a las batallas en defensa de Dios o el honor. Los pocos
varones que se quedaban o regresaban del frente, incitaban a las mujeres para
relacionarse con el esposo de sus amigas de la corte. Esto implico un amor de
sufrimiento por el deseo del hombre ajeno, la angustia de perder a su pareja, la
infidelidad con el esposo de la amiga, el rechazo del hombre amado, etc. El amor
cortesano fue la expresion de relaciones no consumadas, de sufrimiento, de
sentimiento de culpa por la traicion a la amiga, de fragilidad emocional y
desesperanza ante la pérdida del amado.

Al finalizar las Cruzadas, la Iglesia medieval arrebat6 a las mujeres el Poder
de presidir las cortes y la convirtié en sierva del esposo a quien debia obedecer en
todo. Se le culp6 de corromper al hombre de acuerdo con las Sagradas Escrituras,
en el momento que Eva ofrece la manzana a Adan. No obstante, en el
Renacimiento, la concepcion de servidumbre femenina se maodifico
substancialmente porque surgio la figura de la virgen quien pisa la cabeza a la
serpiente, verdadera culpable de la desgracia masculina. Esta nueva mujer se
convirtio en un simbolo transformador del hombre con la dicotomia de una mujer
prostituta que pierde al hombre o una virgen gue lo salva; con la que practica el
sexo y la pasion y con quien ejerce el matrimonio.

En la Reforma, los intelectuales de los siglos XV, XVI y XVII, dieron al
matrimonio importancia como relacion interpersonal. A pesar de la division del
cuerpo y el alma por parte de la Iglesia, buscaron “fusionar el amor y el
matrimonio, para crear una estructura en la que la expresiéon de la sexualidad
humana fuera aceptable, y en la que los sentimientos de amor, ternura y afecto
pudieran coexistir con el deseo.” (bidem: p. 43) Con la Edad de la Razon, y en
rebelion contra el Poder politico y religioso, los enciclopedistas desafiaron el
puritanismo dominante y para contrastar sus principios de que el sexo era
pecaminoso, afirmaron que el ser humano es un animal encantador, débil, pero no
depravado (ldem). La intelectualidad intentd suprimir al ser humano como

integracion de un alma en el cuerpo y surgio la dicotomia de la razén y la emocion;
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pero la mujer se consideré como un ser sin inteligencia al que habia que engafar,
halagar, manipular y jugar con ella. EI matrimonio, de nueva cuenta, se considerd
funcional s6lo por motivos politicos.

En el siglo XIX, como derivado de la Revolucion Francesa de 1789, y la
entrada de la politica democratica (y tiempo antes con la Revolucion industrial),
llegé una emancipacioén femenina en lo econémico, lo politico y lo social. La mujer
obtuvo paulatinamente cierta independencia economica y libertad para escoger
sus compromisos y solidaridad para un desarrollo personal con el hombre. Esto
cambid las condiciones de las relaciones amorosas. (Giddens, 1992: pp. 21-22)

El liberalismo otorgd la capacidad de libertad y decision a las personas,
quienes buscaron estabilidad en las relaciones de pareja, asi como en las
relaciones politicas. Para organizar el Estado moderno se regreso la vista al
derecho romano, mientras que en las relaciones personales, a la vieja literatura
romantica de la Roma antigua. De esta manera, surge el romanticismo, con su
base en la melancolia y la expresividad artistica y cultural en ks canciones de
balada, la pintura y la musica; mientras tanto, la mujer es incluida como sujeto de
culto. Se consolida el amor romantico: un amor de ensuefio, de pureza, basado en
la idealizacion, fidelidad y voluntad por el amado (a).

De esta forma, el amor romantico se convierte en una relacion de libertad,
porgue se basa en la eleccion de un compafiero para la vida. Los deseos sexuales
podrian ser satisfechos entre el matrimonio; asi como expresiones de ternura y
excitacion podrian coexistir con los cuidados del hogar y la crianza de los nifios.
Durante la Guerra Fria, esto implicd que soviéticos promovieran la idea que el
Sexo no es mas que tomar un vaso de agua, desvinculando los valores
individuales de las relaciones humanas. Por el contrario, en Occidente el amor
romantico se convirtid6 en una relacién de libertad, mas aun cuando el disfrute
sexual fue aceptado como un derecho humano.

Bajo esta légica, el amor romantico constituyé un avance social porque
implica libertad y donde se establece la negociacion entre los individuos que estan

inmersos en la relacion interpersonal intrinseca a su vida privada. Precisa de un
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equilibrio entre lo que se da y lo que se recibe, por parte de los actores
involucrados; asi como un intercambio de conductas primordialmente positivo; y
donde lo positivo que cada actor de la pareja dé al otro, se adapte a sus gustos y
necesidades personales.*

Aun cuando la sexualidad esta presente en el amor romantico, la base de
éste lo constituye la adhesion entre los sujetos que forman la pareja, asi como a
los proyectos en comun, puesto que protegen intereses personales sujetos a un
crecimiento integral compartido. Lévi-Strauss, (1959: pp. 45-73) explica que el
matrimonio que se cifie econémico como base y no a la sexualidad; pero en el
amor romantico la base es la certidumbre en un futuro idéneo, la certidumbre y
seguridad personal.

El amor romantico tiene un eje rector, como relacién intrinseca a la vida
social: se sujeta a cambios que suceden en el entorno sociopolitico, y se modifica
en dependencia a lo que ocurre en la coyuntura politica. EI Poder por persuasion
legitima la democracia y el amor se hace una relacion legitima: la relacion
gobernantes-gobernados, se consolida con la Carta Magna; la relacibn hombre-
mujer, se consolida con el contrato de matrimonio. Pero sobre todo, la relacion
gobernantes-gobernados, se consolida bajo el consenso que legitima acciones
politicas selectas; la relacion hombre-mujer, se consolida con la credibilidad que

da permisividad al sujeto seleccionado.

1.4. Las relaciones humanasy sus categorias de analisis

La importancia del amor romantico como un espacio privado Unico le marca como
objeto de estudio cientifico para diversos autores. Charles Spearman, explico que
es una experiencia unitaria de emociones altamente positiva (Sternberg, 1990: p.
13); Godfrey Thomson, revel6 que es un gran numero de lazos subyacentes que
tienden a manifestarse simultdneamente en ciertas relaciones intimas cuya
combinacion resultan en el amor romantico (lbidem: p. 14); Louis Thurstone,

considerd que es un conjunto de factores primarios que constituyen la inteligencia

4 Enciclopedia de la Psicologia. Editorial Océano. Tomo IV. Pag. 15
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humana: comprension verbal, fluidez de palabra, visualizacion espacial, nUmero,
memoria, razonamiento y velocidad de percepcién (dem); Helen Fisher, concibe
al amor romantico o enamoramiento como un conjunto de factores fisicos,
quimicos, biolégicos, comportamentales, culturales, cognitivos y psicoldgicos, que
se conjugan para la identificacion de la pareja mas idénea en una relacion
humana. (Fischer, 1996: p. 48)

No obstante, uno de los autores que destacan por su busqueda para el
estudio del amor de manera cientifica es Robert J. Sternberg (Sternberg, 1991.
Paidos) quien propone el “Triangulo del Amor”, como una forma de medirlo y

explicar suimpacto:
Intimidad

Pasion Decision/Compromiso

Sternberg justifica su propuesta con base en tres puntos:

1) Porque en sentido general, sus categorias involucran a la racionalidad, la
emotividad y la sexualidad;

2) Porque estan mas alla de la época y lugar;

3) Por la interrelacion de las categorias entre si.

No obstante, Sternberg tiene un problema al explicar las caracteristicas de
su triangulo: concibe a la decisibn y compromiso como una misma variable.
Ademas, tanto Sternberg como los autores anteriormente sefialados intentan
establecer una forma de medir el amor romantico como si fuera la Unica relacion
humana de gran relevancia. Sin embargo, el amor romantico es solo un tipo de
relacion humana y es posible indagar cuales son los demas elementos que

permiten el analisis de las relaciones humanas y no sélo una en particular.
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Por esta razon, las categorias de andlisis que ofrece Sternberg, se pueden

reorganizar con mayor precision:

INTIMIDAD

DECISION COMPROMISO

PASION

Los argumentos que expone Sternberg en su “Triangulo del amor” son
viables, sin embargo, no es posible considerar las categorias de Decision y
Compromiso como una sola, tal como él lo hace, pues Decision implica accion y
Compromiso, abstraccion. Ambos constituyen un complemento entre praxis y
voluntad que trasciende no sélo al amor, sino de todas las relaciones humanas
que se despliegan en esferas privadas y publicas en la sociedad.

Esto se revisara con mayor cuidado pues cada una de las cuatro categorias
de analisis implica particularidades:

La Intimidad, es una categoria que “se refiere a aquellos sentimientos que
se dan en una relacion humana y que fomentan la proximidad, el vinculo y la
conexion (...) es el resultado de intensas, frecuentes y diversas inteiconexiones
entre las personas. Asi pues, la pareja que vive en intimidad se caracteriza por

fuertes vinculos y frecuentes interacciones de distintas clases.” (bid.: pp. 19-20)
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Entre las cualidades de la Intimidad figuran la confianza, la sinceridad, el apoyo, la

generosidad, la comprensién y la aceptacion, que se identifican en diez elementos:
1. Deseo de potenciar el bienestar del amado.

Sentirse feliz en compafiia del amado.

Tener al amado en gran consideracion.

Poder contar con el amado en los momentos dificiles.

Comprenderse mutuamente.

Compartirlo todo con el amado.

Recibir apoyo emocional del amado.

Dar apoyo emocional al amado.

© ® N O U kWD

Comunicarse intimamente con el amado.
10.Valorar al amado.

Asi pues, Intimidad refleja empatia, cercania, afecto y valoracién entre las
personas; es lo mas sensible y emotivo de las relaciones humanas. Conlleva dosis
de mayor sentimiento y poesia de la socializacion humana (de pdiesis —creacion),
pues es célida y emocional.

Como se esbozd lineas antes, la categoria Compromiso implica
fraternidad, fe y lealtad en el otro, es normativo, legal y otorga identidad, pues
concreta la responsabilidad por lo que se es como sujeto. EI Compromiso es
voluntad, y se complementa en plenitud con la Decisién, fria y sélida.
Compromiso y Decision son interdependientes; uno término apela a la idea y el
otro a la accion.

La Decision significa eleccion, perseverancia, intereses y consolida
proyectos para la seguridad del sujeto. Son los hechos y actitudes con los que se
posibilita la medicion del afecto, implica una accion a corto plazo, se respalda en la
presion o situacion especifica en un contexto inmediato, las acciones que se
realizan, que se proyectan hacia el otro. Se desarrolla en situaciones como la
institucion del matrimonio, que representa una legalizacion del compromiso
otorgado a una previa decisién de amar a otra persona durante toda la vida.

Jean Paul Sartre (Sartre;1943: p. 36) explica que fingir el deseo de realizar
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una accion, asi como el deseo de realizarla de manera sincera es exactamente lo
mismo: el hecho es inamovible pues es tangible, concreto, medible y cuantificable.
Por esta razon, la decision conlleva a los planes y proyectos de una persona, el
caracter para su realizacion, emparentados con la seguridad y capacidad por
llevarlos a cabo. EI Compromiso es palabra; Decision es el hecho.

A diferencia de la Decision, el Compromiso es un elemento que se
desarrolla en las relaciones humanas a largo plazo, no es espontaneo y
regularmente es el resultado de la Intimidad. Constituye un soporte tanto en la
Intimidad como la Pasién y cuando las relaciones humanas, cuya fluctuacién de
ondas con crestas y valles se encuentran en su punto mas bajo, es el elemento
gue las mantiene unidas. EI Compromiso implica un nivel cognitivo por el otro en
las relaciones humanas, con quien se establece un vinculo de responsabilidad,
lealtad, legalidad, formalidad y justicia.

En otro sentido, la categoriaPasion es

“la expresion de deseos y necesidades, tales como la autoestima, la afiliacion, el
dominio, la sumision y la satisfaccion sexual. El orden de prioridades de estas
diversas necesidades varia de una persona a otra, de una situacion a otra y de un
tipo de relacion amorosa a otra. Por ejemplo, es probable que la satisfaccion
sexual sea una necesidad preeminente en las relaciones romanticas pero no en
las paterno-filiales. Estas necesidades se manifiestan a través de la excitacion
psicologica y fisioldgica, a menudo inseparables.“(Ibid.: p. 23)

La Pasion se refiere a la naturaleza instintiva del ser humano. Es la
herencia biologica del sujeto que reconfigura culturalmente, para la adaptacion
del sujeto en la convivencia social. Es lo instintivo que domina al ser humano
pero que la sociedad vigila y controla, para impedir que se violente a la
sociedad. Implica la inclinacién a los placeres del cuerpo, la mente, en plena
armonia con una satisfaccion, ya sea hedonista de manera fisica o psicologica;
el deseo de controlar y ser controlado, de ampliar horizontes o limitarlos,
finalmente, la satisfaccion de los sentidos.

Las cuatro categorias de analisis expuestas, poseen indicadores que les

dan un sentido practico para el andlisis e interpretacion. Para facilitar su

identificacién, a continuacion se expone un cuadro de contingencia dividido en
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cuatro columnas, cuyo encabezado obedece a cada categoria. La construccion

de dicho cuadro se realizé a partir de los indicadores de las categorias Intimidad

y Pasién, que sefala Robert Sternberg explicados con anterioridad. Pero en las

categorias de Compromiso y Decision, se exponen indicadores que el autor de

este trabajo propone, pues ambos términos no se consideran uno solo, sino por

separado, cualitativamente distintos.

Asi pues, la organizacion de las categorias antes sefialadas, queda de la

siguiente forma:

Categoria Intimidad

De R. Sternberg

Categoria Compromiso

De Seymur Espinoza

Categoria Decisién

De Seymur Espinoza

Categoria Pasion

De R. Sternberg

1) Deseo de bienestar
de la persona
amada

2) Sentimiento de
felicidad junto a la
persona amada

3) Respeto por el ser
amado

4) Capacidad de
contar  con la
persona amada en
momentos de
necesidad

5) Entendimiento
mutuo  con la
persona amada

6) Entrega de uno
mismo y de sus
posesiones a la
persona amada

7)  Recepcion de
apoyo emocional
por parte de la
persona amada

8) Entrega de apoyo
emocional a la
persona amada

9) Comunicacion
intima con la
persona amada

10) Valoracion de la
persona amada

—
1 Fidelidad

Lealtad
Responsabilidad
Involucramiento
Sentido de
pertenencia a un
sujeto o grupo

6) Permisividad

KA

1)  Actitud

2) Libertad

3) Eleccién

4) Seguridad

5) Objetividad

6) Certidumbre /
incertidumbre

7) Modificacion del
entorno

8) Disposicion

9) Direccionalidad

Expresién de deseos 'y
necesidades de:

1)  Autoestima

2) Entrega
3) Pertenencia
4)  Poder

5)  Satisfaccion sexual
6) Sumision

El objetivo general de esta investigacion es mostrar que los individuos son

persuadidos debido a que los mensajes del emisor apelan a la similitud de sus

representaciones sociales, en las relaciones privadas del amor roméantico y las

publicas de la politica electoral. De esta forma, las cuatro categorias de andlisis
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intentaran localizarse en la investigacion de campo que se expone en el Capitulo
tres, donde el cuadro anteriormente sefialado, se retomara para conocer qué es lo
predominante en las relaciones humanas y particularmente, en las esferas publica
y privada.

Las categorias de andlisis permitiran saber cuales son los factores
persuasivos que posibilitan la adhesion de un Yo con otro Yo, un Yo con los otros
y, los otros con otros sujetos mas; para una convivencia social idénea, con base
en la negociaciéon. Dado que el ejercicio del Poder posibilita la organizacion social,
la persuasion sugiere una dominacién consensuada a partir de las negociaciones
entre las partes involucradas. Asi, las relaciones que se establecen entre los seres
humanos se basan en un ejercicio constante que trasciende a todas las esferas
sociales, como la publica y privada.

Al partir de este hecho, el amor roméantico y la politica electoral se
convierten en esferas de actividades clave en la época actual en la evolucién y
desarrollo de las relaciones humanas, pues ambos son producto directo del
Estado moderno y han pervivido bajo el argumento de libertad, igualdad y
solidaridad, grito de guerra del liberalismo. Bajo esta logica, no se busca saber
gué es el amor o la politica electoral, o identificar porqué existen relaciones de
amor romantico y politica electoral, sino la verificacion de similitud entre los
elementos funcionales que permiten la negociacién entre el amante y el amado v,

entre el politico y su electorado, para que el ejercicio del Poder se lleve a cabo.
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CAPITULO 2
LAS REPRESENTACIONES SOCIALES Y LA COMUNICACION

En el capitulo anterior se identifico a la Comunicacién Politica como una disciplina
gue estudia lo referente a la persuasion, factor disoluble en las negociaciones del
Poder politico en las relaciones humanas y sociales. Como perteneciente a la
postura tedrico-metodoldgica funcionalista, la Comunicacion Politica estudia como
la persuasion se presenta en las esferas publicas de la politica electoral y las
privadas, del amor romantico.

No obstante, constituye un reto ofrecer una explicacibn porqué la
persuasion adhiere al receptor mediante las representaciones sociales, pues éstas
forman parte de la postura tedrico-metodoldgica estructuralista; mientras la
Comunicacion Politica, es funcionalista. La respuesta esta en el discurso que
representa el mensaje, ya que el funcionalismo explica el qué, para qué y como se
construyen los mensajes; el estructuralismo permite entender porqué logra sus
objetivos persuasivos.

En el estructuralismo

La mencion de estructura esta referida a una construccion metodolégica de orden
modelistico, en la que intervienen una serie de relaciones constantes que en su
interaccion como sistemas generan el desenvolvimiento de la estructura en el
espacio y en el tiempo.

Estas estructuras y sistemas, configuran un ambiente interactivo, en que las
personas se organizan, piensan, suefian y viven con base a (sic) una serie de
conductas formalmente establecidas o que bien guardan un patrén consuetudinario
en el hacer y el por qué hacer.

Las relaciones comunicacionales en sociedad, involucran el lenguaje como un
sistema légico, formal y convencional de signos arbitrarios; (...) Esto involucra
multiples formas de comunicacion, que van desde la quinésica y la proxémica, hasta
los discursos icénicos y valorativos. (Lumbreras, 2001: pp. 266-267)

Desde esta perspectiva, la apropiacion y la resignificacion del entorno hacen
que el estructuralismo pueda ofrecer a través de sus distintos cuerpos teoricos,
una explicacion plausible del porqué las personas son persuadidas en las

negociaciones del Poder por persuasion.
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2.1. Estructuralismo y comunicacion

A fines de la década de los cincuenta, el antropélogo Claude Lévi-Strauss
desarrolla la linglistica estructural al proponer la aplicacion del denominado
método fonoldgico de la linguistica estructural de Jacobson a la etnologia. Con
esto, se aleja del concepto funcionalista de estructura dado que su propuesta gira
en torno de la observaciéon de la sociedad para saber como esta estructurada y
con base enqué se estructura.

Lévi-Strauss explica que para conocer una sociedad es necesario observar
las estructuras mentales de los individuos de esa sociedad (en lo que Durkheim
llamaba el Pensamiento Colectivo), puesto que la estructura de la sociedad
comienza en el pensamiento del individuo. Propone la busqueda de las unidades
basicas de la cultura en la mente de los individuos de esa sociedad, en su
pensamiento colectivo; relacionar directamente las estructuras que cada individuo
tiene en su mente con las de la sociedad, dado que son las estructuras del
individuo las que estructuran la sociedad; porque las estructuras del lenguaje
humano son equivalentes a las de la sociedad. (Ibidem: pp. 265-269)

Lévi-Strauss considera que se pueden descubrir las “estructuras
universales” del pensamiento humano pues éstas se forman por oposiciones
binarias: naturaleza-cultura, luz-oscuridad, verdadero-falso, hombre -mujer, en una
especie de materialismo dialéctico. Para ello analiza e interpreta como principal
fuente de datos los cuentos, mitos y leyendas; representaciones mentales del
sujeto plasmadas en la escritura.

Antes que él, Carl Gustav Jung (1970: pp. 49-54) apel6 a la presencia de
arquetipos y simbolos en la mente de las personas, que les permiten resignificar
su mundo a través de imagenes simbdlicas plasmadas en alegorias, metaforas y
demas recursos abstractos. S bien no se aparta totalmente de la idea de Jung,
Lévi-Strauss pretende buscar los signos y sefales que se manifiestan en los
mitos, en la vida social, pues considera que todas las sociedades poseen la misma
mentalidad, unas formas o estructuras invariables, un inconsciente estructural que

se expresa mediante diversos contenidos y en las diversas culturas.

39



El Estructuralismo como postura tedrico-metodologica otorga importancia
fundamental al lenguaje como el motor de la accion en el entorno social. Se nutre
de aportaciones de la genética, la lingtiistica, la psicologia y la antropologia entre
las disciplinas mas importantes. Y en el tema que ocupa esta exposicion, la
psicologia es la disciplina cientifica Gtil para el estudio y las Representaciones

como la teoria pertinente para explicar el problema de investigacion.

2.2. LaTeoriade las Representaciones Sociales

2.2.1 Antecedentes

El planteamiento metodolégico de la psicologia experimental resulté de interés en
algunos circulos de estudio del siglo XIX. Esto dio cierto auge de la psicologia
cognoscitivo-conductista en las investigaciones estadounidenses, encabezadas
por Titchener. Para evitar distorsiones en su linea de trabajo, Wilhelm Wundt
estableci6 la distincion entre psicologia experimental y psicologia social, con base
en las lineas de investigacion de las ciencias naturales y ciencias sociales: por un
lado a la psicologia fisiologica y experimental y por el otro, a la social o
etnopsicologia, consistente en la interpretacién de las imagenes derivadas del
aprendizaje socio-cultural.

Con El origen de las especies, de Charles Darwin, Wunt intentd desarrollar
una teoria que permitiera entender cémo se consolidé el lenguaje del ser humano
y en la evolucion misma de la mente, cual es la relacion entre la produccion del
pensamiento y la influencia del entorno. Sus investigaciones motivaron a
estudiosos en otras areas como Malinowski, en el estudio de las culturas;
Saussure, en la linglistica; George Herbert Mead, en el interaccionismo simbdlico
(sociologia estadounidense); Durkheim, en sus estudios sobre los problemas
sociales y las representaciones colectivas; Freud, en el psicoandlisis.

El interaccionismo simbolico de George Mead, supone que la interaccion es
la base de la relacion del individuo con su entorno social y la cultura, su producto.
Dicho entorno se percibe en términos de significaciones con € simbolo como

materia basica y donde el acto social se define en un entorno social especifico,
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pues sélo alli se localizan los simbolos y sus significados que crean y recrean una
realidad particular. Desde otra perspectiva, Durkheim explic6é que la conciencia
colectiva es propia de los individuos y esta visualizada en mitos, simbolos,
creencias y pensamientos similares, que permiten a los grupos humanos
cohesionarse a un conocimiento en comun. El cognitivismo social de Kurt Lewin
intentd establecer relaciones entre conceptos de percepcion / informacién y
afectos / valoracion, vinculados con término de “espacio vital”; considerd que aun
cuando el contexto representa el marco donde se desarrolla el pensamiento, es el
sujeto quien percibe de determinada manera.

Las Representaciones Sociales ideadas por Serge Moscovici, se nutren de
tres postulados: el interaccionismo simbdlico de Mead, las representaciones
colectivas de Durkheim y los estudios en psicologia social. Aunque quiza el autor
que mas lo influyé fue Durkheim de quien retoma la idea de representaciones
colectivas en su particularizacion en el individuo. Para evitar caer en las divisiones
de contexto, objeto y sujeto, Moscovici considerd6 un constructo teoérico donde
converjan sujeto, objeto y el sujeto social (0 contexto). En su experiencia como
investigador de encuestas de opinion, identificé dos problemas de investigacion: la
ideologia y la comunicacion. Concluyé que la ideologia es un sistema de
representaciones y actitudes (posturas, estereotipos) asumidos por los individuos
y, la comunicacion un elemento organizacional de los conocimientos aprendidos
socialmente. Asi, la representacion es un ordenamiento de imagenes de lo que el
individuo percibe del entorno social y material, en su vida cotidiana y en grupos
minoritarios y focalizados.

Desde su Optica, d individuo capta figuras que guarda en su memoria,
figuras abstractas, como los valores, las creencias, los mitos; o figuras concretas,
como el sexo, la participacion, la agresion; pero, tanto figuras abstractas como
concretas se presentan en la realidad de manera tangible. Para que la
representacion tenga sentido, requiere de un referente o un lugar que la
constituya, dado que remite a la evocaciéon de un hecho, situacién u objeto que se

presenta. Pues la mente humana al percibir el entorno que le rodea, construye
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imagenes de lo que vive cotidianamente y cuando realiza una accion o asume una
actitud, pronuncia lo que se encuentra en ese constructo de imagenes y aun
cuando exprese una cosa de manera consciente, su verdadera representacion se
manifestara en sus actos.

2.2.2. ¢Qué son las Representaciones Sociales?

Una representacion social es la reproduccion mental de un objeto, donde se
reproduce algo que esta ausente (Derridd explicO que el signo es la
representacion de lo ausente), como la version simbdlica de la relacion entre el
objeto y el sujeto. Cuando una persona ve algun objeto, ademas de relacionar al
sujeto con el objeto, la mente fusiona lo percibido con el conocimiento previo que
se tiene de un objeto, (incluidos los juicios de valor, experiencias, etc., del grupo al
que se pertenece), con las sefiales percibidas y produce como efecto la
construccion de una realidad tangible que puede ser materializada en conceptos y
acciones.

La representacion social es un modelo interno que tiene por funcién
conceptualizar lo real a partir del conocimiento previo; designan una forma
especifica de conocimiento: "el saber de sentido comun”, donde el contenido
significa una forma particular de pensamiento social. Las representaciones
sociales conforman el sistema cultural, la estructura simbdlica, la cohesion social
de un grupo nuclear como la familia o el grupo de amigos.

No es posible concebir una sociedad sin definir limites simbdlicos o limites
normativos entre el bien como parte de lo deseable y el mal como lo indeseable;
toda sociedad construye o dispone de respuestas reales o imaginarias a las
preguntas de la cotidianidad como son la vida, la muerte, al amor, la salud,
etcétera. Toda sociedad posee, como expresion de los objetos, simbolos, signos,
gue no son otra cosa que la marca, la identidad de los que forman parte en un
grupo humano y lo que se presenta en el contexto, pasa por lo simbdlico y se
localiza en el lenguaje asi como en las instituciones. En este sentido, las

instituciones no se reducen a lo simbdlico, pero sélo pueden existir en lo simbdlico.
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La sociedad construye su propio orden simbdlico, en un sentido muy distinto de la
manera en que lo puede hacer el individuo, pero esta constitucién no es libre;
extrae su materia de lo que ya estadispuesto.

Al confrontar las Representaciones Sociales de Moscovici con las
representaciones colectivas de Durkheim, se identifica que las primeras son mas
apropiadas para la comprension de las sociedades modernas y las comunidades
urbanas y suburbanas, asi como los pequefios grupos que las conforman,
mientras que las representaciones colectivas son mas apropiadas para el
entendimiento tanto de sociedades primitivas en su conformacién y desarrollo,
como el andlisis de grandes conglomerados humanos que involucran a la
sociedad moderna.

De esta manera, para Moscovici las Representaciones Sociales son
sistemas cognitivos con una légica y un lenguaje propio, y no representan simpkes
opiniones de imagenes o actitudes sino perspectivas tedricas de los individuos. En
El psicoanalisis, su imagen y su publico, expone que

La representacion social es una modalidad particular del conocimiento, cuya funcién
es la elaboracién de los comportamientos y la comunicacién entre los individuos. La
representacion es un corpus organizado de conocimientos y una de las actividades
psiquicas gracias a las cuales los hombres hacen inteligible la realidad fisica y social,
se integran en un grupo o en una relaciéon cotidiana de intercambios, liberan los
poderes de su imaginacion. (Moscovici, 1979, pp. 17-18)

Apela a tres factores para el analisis de las Representaciones Sociales:

1) Dispersion de la informacion: “Los datos de que disponen la mayor
parte de las personas para responder a una pregunta, para formar una idea a
proposito de un objeto preciso son generalmente, a la vez, insuficientes y
superabundantes.” (Ibidem, pp. 176-177);

2) Focalizacion: un individuo o un grupo de personas se focalizan por estar
involucrados en la interaccion social como factores que promueve la emisién de
juicios y opiniones. En los estudios de opinion publica, los temas de interés son

quienes obligan a la poblacién a segmentarse y emitir un juicio;
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c) Presién a la inferencia: donde se alude a una presion social que
fortalece o debilita opiniones, posturas y acciones acerca de los hechos que estan
focalizados por el interés publico.

Bajo esta logica, los universos de opinién pueden analizarse en tres
dimensiones:

1) Informacion: “Dimension o concepto, se relaciona con la organizacion
de los conocimientos que posee un grupo respecto a un objeto social.“(Ibidem, pp.
45). Este objeto social puede ser un hecho, una idea, una accién percibida en las
relaciones cotidianas, lo que permite su particularizacién en términos o conceptos
y, a partir de éstos, conocer su grado de profundidad;

2) El campo de representaciéon: que “...remite a la idea de imagen, de
modelo social, al contenido concreto y limitado de las proposiciones que se
refieren a un aspecto preciso del objeto de representacion.” (lbidem, pp. 46).
Permite saber la organizacion del pensamiento de un individuo, derivado de su
entorno y su experiencia cotidiana y conocer el contenido de sus representaciones
mentales;

3) La actitud: que remite al significado de orientacién favorable o
desfavorable en referencia al objeto de la representacion social; es el elemento
concreto, empirico y de comportamiento de la representacion, lo que ayuda a

conocer las actitudes, motivaciones y comportamientos.

2.2.3. Ladinamicade larepresentacion social

Los factores enunciados en el inciso anterior, hacen posible el andlisis de la
dindmica de la representacion social, constituida por los procesos de objetivacion
y anclaje. Ya que permiten explicar una estructura psiquica que actua de acuerdo
con las condiciones sociales en interdependencia, aun cuando exista mucha
dificultad para definir ciertos conceptos como los derivados de los mitos y las

leyendas.

1) La objetivacién lleva a hacer real un esquema conceptual, a duplicar una imagen
con una contrapartida material. El resultado, en primer lugar, tiene una instancia



cognoscitiva: la provisién de indices y de significantes que una persona recibe, emite
y toma en el ciclo de las infracomunicaciones, puede ser superabundante. Para
reducir la separacion entre la masa de las palabras que circulan y los objetos que las
acompafian (...) Los “signos linguisticos' se enganchan a “estructuras materiales' (se
trata de acoplar la palabra a la cosa). (Ibidem, 1979 p. 75)

La objetivacion es la materializacion del pensamiento que posibilita la
identificacién del ndcleo que se concretiza en palabras, de nociones abstractas y

sin sentido aparente. En la objetivacion se forma el

...Sistema central o nicleo es aquella parte de las representaciones sociales que
depende del contexto histérico y social de largo plazo. Se caracteriza por su
determinacion social mas soélida y esta ligado a condiciones histdricas, sociales e
ideoldgicas de larga duracion. Ademas, el nicleo siempre esta asociado a valores

y principios fundamentales de un grupo y una sociedad, es decir, a un sistema de
normas, valores y principios que garantizan la continuidad y la homogeneidad del
grupo.® Este nucleo permite la permanencia y coherencia de las representaciones
sociales, evoluciona muy lentamente y es independiente del contexto inmediato.
(Yépez, 2001: p. 27)

2) Anclaje. Vincula alas Representaciones Sociales con el contexto social e
individual; constituye un elemento funcional para la interpretacién de la realidad a
partir de la tematizacion de los objetos de interés de las persomas: “Designa la
insercion de una ciencia en la jerarquia de los valores y entre las operaciones
realizadas por la sociedad. En otros términos, a través del proceso de anclaje, la
sociedad cambia el objeto social por un instrumento del cual puede disponer, y
este objeto se coloca en una escala de preferencia en las relaciones sociales
existentes.” (Moscovici, op. cit.. p. 121)

El anclaje constituye al sistema periférico, la parte mas eléstica de las
representaciones (Yépez, op. cit.. p. 27), pues “Abarca las situaciones nuevas,
propicia la adaptacion, la flexibilidad, permite modulaciones personales del nucleo
central y protege a este ultimo permitiendo la filtracion de informaciones nuevas
dentro de esquemas preexistentes.” La objetivacion traslada la ciencia al dominio

del ser mientras que el anclaje la delimita en el del hacer (Moscovici, op. dt.: pp.

> Aqui se retoma el concepto de grupo de Robert Merton como un conjunto de individuos en
interaccion segun normas determinadas.
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121); la objetivacion refiere a la estructura basica inamovible; el anclaje remite a la
adaptabilidad de las personas a la naturaleza social que rodea al ser humano.

Las Representaciones Sociales constituyen un constructo tedrico-
conceptual de naturaleza cualitativa, que posibilita entender los procesos
cognoscitivos que llevan a las personas a realizar determinadas acciones. Debido
a que todos los individuos poseen ciertos referentes en todas las areas del
conocimiento humano desde el sentido comun, es factible poder indagar en su
mente qué es lo que le lleva a la asuncién de posturas ante determinados objetos
de interés. Denisse Jodelet, (1984), en el articulo "La representacion social:
fendbmenos concepto y teoria", propone cinco maneras para formular la
construccién psicoldgica y social de una representacion social.

1. La primera se refiere a la actividad puramente cognitiva, con una dimension
de contexto y una de pertenencia.

2. La segunda enfatiza los aspectos significantes de la actividad
representativa. Se considera que el sujeto expresa el sentido que da su
experiencia en el mundo social.

3. La terceratrata la representacion como una forma de discurso y despre nde
sus caracteristicas de la practica discursiva de sujetos situados en la
sociedad. Este elemento puede referirse a los discursos oficiales, a los
discursos de las comunidades y a la influencia de los medios de
comunicacion.

4. La cuarta hace referencia a la practica social del sujeto la cual estd influida
por el lugar que ocupa éste en la sociedad.

5. La quinta gdantea las relaciones intergrupales las cuales determinan la

dinamica de las representaciones.

Jodelet sitia a b representacién social como una forma de conocimiento

social, pues plantea la configuracién social de unos marcos interpretativos y de un
mundo simbdlico que expresa una construccion social de la historia. Es este

mundo socialmente compartido que garantizaria la comunicacion, la interacciony
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cohesion social. Ello implica un gran aporte a nuestro estudio: la importancia del
discurso en las Representaciones Sociales permite la identificacion de sistemas de
codigos, valores, logicas clasificatorias, principios interpretativos y orientadores de

las respuestas que ofreceran en el siguiente apartado las personas en la
investigacion empirica.
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CAPITULO 3
LAS REPRESENTACIONES SOCIALES DE ESTUDIANTES UNIVERSITARIOS
Y CIUDADANOS DEL IFE

3.1. Los grupos sociales

La propuesta de Serge Moscovici con la teoria de las Representaciones Sociales
apela a la importancia que tiene el individuo en la interpretacion de su mundo. Un
mundo que se restringe a su espacio social de influencia bidireccional, que se
perfila en los grupos nucleares dentro de las grandes colectividades sociales. Si
bien Durkheim destacé la importancia de los fendmenos sociales como fctores
determinantes del comportamiento del individuo; Moscovici, otorgd trascendencia
a los grupos nucleares como moldeadores de la personalidad del sujeto.

Los microgrupos insertos en una colectividad social, implican un proceso de
consistencia e innovacion en los fenomenos de conflicto y conductas que se
presentan de manera cotidiana. En el modelo funcionalista de influencia
(Ayestaran, 2000: p. 110), Moscovici explico que la interaccion entre los
integrantes de un grupo se basa en la negociacion para la reduccion de tensiones
en su interior, pues se autorregula y da consistencia al mensaje entre sus
miembros al ser coherente, claro y comprometido. Esto significa flexibilidad en la
composicion del grupo para adecuarse coyunturas particulares.

La flexibilidad infiere cierta capacidad de innovacion, porque apela a la
capacidad de cambio y adaptacion del grupo a presiones externas e implica un
proceso donde una fuente intenta “introducir o crear nuevas ideas, nuevos modos
de pensamiento o comportamiento, o bien modificar ideas recibidas, actitudes
tradicionales, antiguos modos de pensamiento o comportamiento”. (idem) Lo cual
permite que el grupo mantenga su individualidad al modificar comportamientos
ante situaciones determinadas.

Debido a que la sociedad estd formada por numerosos grupos, durante

varias décadas se considerd6 que al momento de plantear el motivo de ciertas
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actitudes y comportamientos en las personas, se involucraban factores como el
nivel de cognicion hacia un objeto, el nivel afectivo que se establecia en una
relacion sujeto-objeto, sujeto-sujeto; el nivel valorativo hacia las instituciones
sociales y los agentes de influencia en la sociedad. Sin embargo, Moscovici
explicé que aun cuando en los grandes grupos sociales se activa un proceso de
comparacion social donde los sujetos se centran en las respuestas de los demas
para adaptar las suyas a las mismas, en plena suposicion de una valoracion de
imagenes publicas que se relaciona con la influencia normativa, en realidad
implica una sumisién a la presion social.

En los grupos nucleares se activa un proceso de validacion donde los
sujetos se centran en la realidad para tratar de comprender el punto de vista de
cada uno de sus integrantes. “Responde a una preocupacion por resolver un
conflicto de percepciones y supone un proceso cognitivo privado (...) y buscar una
postura subjetivamente correcta. Tiene que ver con la influencia informativa e
implica en muchas ocasiones conversion al punto de vista.” (Ibidem: p. 111) De
esta manera, no es posible apelar a un comportamiento basado en la dependencia
de una gran mayoria o en su influencia, en plena suposicion de que el grupo
dominante impone su voz a grupos mas pequefos porque ello implicaria la puesta
de una camisa de fuerza que impediria algun cambio social.

Por esta razén, en los estudios sobre Representaciones Sociales no es
posible el trabajo con grandes colectividades, pues los discursos se dispersan e
impiden la identificacién de la objetivacion y anclaje que nutre sus pensamientos.
Aun cuando todo grupo se forma por mecanismos de integracion como los
ambientales (proxémica), comportamentales (actitudes), afectivos (comparten los
mismos sentimientos) o cognitivos (percepcion de semejanzas personales entre
los individuos). (Ibidem: pp. 73-76) En los grupos nucleares existen factores que
son primordiales para la interaccion entres sus miembros: la evaluacion entre sus
miembros (que posibilita los cambios e innovaciones); el compromiso, que infiere
al vinculo que se establece entre los propios miembros del grupo; la dinAmica en

el cambio de roles, donde se formaliza la interaccion personal entre los integrantes
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del grupo; la interaccion simbdlica cuya construccion de significados compartidos,
permite la representacién de un objeto, objetivo o tarea, que posibilita al grupo
construir su identidad, definir su entorno social, dar identidad de las personas y las
estructuras comunicativas para vincularse entre si.

Las caracteristicas y atributos que poseen los grupos estan diferenciados
en el tamafo y sus particularidades; el conocimiento del entorno y la forma de
estructuracion del grupo, y la representacion social en cada uno de sus
integrantes; por estos motivos, para efectos de este trabajo se eligieron dos
grupos nucleares constituidos de la siguiente forma:

Grupo 1: grupo de estudiantes de la Universidad Nacional Autbnoma
de México. Grupo nuclear inserto en la comunidad universitaria de la
UNAM, el grupo mayoritario.

Generalidades:

- Nivel de cohesion como estudiantes universitarios;

- Edad entre 19 a 25 afios;

- Percepciones, tendencias y representaciones sociales, especificas
de la Facultad de Ciencias Politicas.

Particularidades:

- Estudiantes de la Facultad de Ciencias Politicas y Sociales, de la
UNAM,;

- Estudiantes de la licenciatura en Ciencias de la Comunicacion;

- Estudiantes de sexto semestre;

- Estudiantes de la opcion terminal Publicidad;

- Estudiantes de la materia Antropologia del consumo;

- Veinte estudiantes por turno: matutino y vespertino.

Grupo 2: grupo de ciudadanos que participé en las elecciones
federales de 2003, para la renovacion del Congreso de la Unién. El
grupo de ciudadanos participé en las elecciones de 2003 y constituye

un grupo nuclear inserto en una comunidad de participantes en las
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casillas electorales del Instituto Federal Electoral (IFE), el
macrogrupo.

Generalidades:

- Grupo de referencia que se formd coyunturalmente en una esfera
de actividades especificas, que son las elecciones, donde los
integrantes saben que forman parte de un pequefio grupo (la casilla
de su correspondencia) cuya permanencia es volatil, pues sera
disuelto al término del proceso electoral;

- La referencia que los cohesiona es el objetivo organizacional de las
elecciones que tiene un final especifico en la normatividad electoral.
Particularidades:

- Ciudadanos con credencial de elector actualizada;

- Insaculados por el IFE para ser funcionarios de casilla en las
elecciones federales de 2003;

- La base de la insaculacion fue a partir de la letra “F” y los meses de
septiembre y octubre;

- Capacitados por personal del IFE;

- Sin afiliacién a partido politico alguno;

- Aceptacién voluntaria de participar como funcionarios de casilla sin
condicionamientos;

- Participacion electoral doble: como funcionario de casilla y votante.

3.2. Caracteristicas de la encuesta de investigacion

El estudio de ambos grupos implico la técnica de encuesta, ya que su metodologia
en cuanto a la recopilacién de la informacion, codificacion, captura, validacion,
procesamiento, interpretacion y resultados, permite la obtencion de wn manejo
eficaz de los datos; posibilita su comparaciéon; la oportunidad temporal para
interpretarlos; precisidon en la medicién de los indicadores vy, eficiencia en la
tabulaciéon de los resultados. (Hernandez Sampieri, Roberto y Fernandez Collado,
Carlos, 2003: p. 299.)
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Asi, la eleccion de los grupos se derivd de un muestreo no probabilistico,
selectivo e intencionado, porque cada grupo nuclear se identificé con tiempo de
antelacion y se hicieron los tramites que las autoridades solicitaron para la
investigacion. Dado que el estudio contempla la interpretacion de los resultados de
dos grupos nucleares, uno homogéneo (Grupo 1) y otro heterogéneo (Grupo 2),
para conocer las Representaciones Sociales de amor romantico y politica
electoral. Se programaron horarios de visita y un cuestionario, como instrumento
de medicion.

Dicho instrumento de medicién const6 de 108 variables ©n un nivel de
medicidbn nominal y quince items con respuesta multiple, que en el analisis por
separado, resultaron 58 variables en total. Para el analisis de los resultados, se
considero la estadistica descriptiva con las Medidas de Tendencia Central (Moda,
Mediana y Media), en el desglose de los resultados en graficos simples y la
estadistica inferencial, en correlaciones bivariadas y multivariadas en los graficos
de cruces de variables. El procesamiento de informacion se realizé en el programa
estadistico SPSS.

Las baterias de preguntas que constituyeron el cuestionario quedaron
organizadas de la siguiente forma:

- Objetivo: conocer el perfil socioecondmico del entrevistado:

item: género, edad, colonia, caracteristicas fisicas de su vivienda y principal
ocupacion;

- Objetivo: conocer el grado de involucramiento en los temas abordados:

ftem: frecuencia de informacion de los asuntos politicos, medios de
comunicaciéon donde se informa, frecuencia de participacion en comicios
electorales, motivos del voto, frecuencia de voto por el mismo partido politico.

- Objetivo: vincular el tema de amor romantico y politica electoral

item: qué tan cierta es la relacion de seducciéon y enamoramiento en las
campafas electorales, los candidatos seducen, enamoran a los votantes, relacién

entre las campafias politicas yla conquista romantica.
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- Objetivo: relacionar los aspectos de valoracion del lider politico al elector y
entre los enamorados, para conocer el grado de similaridad:

item: preocupacion del lider politico por el bienestar de sus electores, el
respeto entre los enamorados, el apoyo del lider politico y la pareja amorosa.

- Objetivo: conocer el grado de compromiso en las relaciones de politica y
amor romantico:

ftem: el compromiso con el partido, auto percepcién de compromiso, y la
continuidad de una relacién con una persona que lo traicionara.

- Objetivo: conocer la motivacion de las personas para la emisién de su
voto:

ftem: trabajo del gobierno en turno, personalidad del candidato, estabilidad
econdmica, el compromiso de gobernar bien.

- Objetivo: identificar los nucleos mentales:

item: series de preguntas evocativas para la organizacion de binomios de
cualidades del candidato-enamorados, atractivo fisico del candidato y la pareja en
el amor roméntico, caracter del candidato y la pareja en el amor romantico; forma
de pensar en el candidato y el amor romantico, amor romantico y politica electoral;
ademas, también con preguntas evocativas, se realizaron items sobre qué es un

lider politico, el compromiso, un Hombre y una Mujer.
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3.3. Perfil de los grupos en estudio

La investigacién de campo se realizé en itinerarios vinculados con el perfil de cada

grupo: el Grupo 1 se entrevistd en el horario programado por el Centro de Estudios

en Comunicacion de la Facultad de Ciencias Politicas y Sociales, ademas del

permiso de los profesores titulares de la materia Antropologia del consumo, en

ambos turnos. En el caso del Grupo 2, la entrevista se restringié a los tiempos que

el ciudadano dispuso para tal fin, en el espacio geografico concerniente a las

Secciones Electorales Federales 1864, 1865 y 1866. La distribucion de entrevistas

por seccion fue de once, en la seccion 1864; nueve, en la 1865; y cinco, en la

1866. Las colonias que se cubrieron fueron La Florida, Ciudad Azteca Segunda

Seccidn, con seis personas; Progreso de la Unién, con cuatro y, Sagitario 8 (0

Coronel José Antonio Torres), con quince ciudadanos.

La distribucion por edades en ambos grupos es la siguiente:

GRUPO 1
GENERO 20-25 26-31 32-37 38-43 50 + TOTAL
MASCULINO 10 10
FEMENINO 30 30
GRUPO 2
MASCULINO 7 2 1 1 11
FEMENINO 6 2 1 4 1 14

Los perfiles generales de ambos pueden observarse en la siguiente tabla

comparativa:
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GRUPO 1

OCUPACION MEDIO DE FRECUENCIA DE VOTO MOTIVO DE VOTO
NIVEL COMUNICACION
GENERO | Z35Nemico
Ama | Estudiante| Empleado | Gobierno Comercio | Desempleo | Jub/ | Periédicos | Revistas Radio | ¥ Mucho | Poco | Regular| Ocasional | Nunca | Obligacigon | Conviccién | Identificacion | Simpatia
de pens.
ALTO 2 2 2 2
MASCULINO (A/B)
MEDIO 5 1 2 3 1 2 2 1
(CID)
BAJO 2 2 1 1 5 2
(E/F)
FEMENINO ALTO ! 1 1 1
(A/B)
MEDIO 28 7 1 4 |16] 5 [ 5] 9 2 5 13 10 1 1
(C/D)
BAJO 1 1 1 1
(E/F)
GRUPO 2
OCUPACION MEDIO DE FRECUENCIA DE VOTO MOTIVO DE VOTO
. NIVEL COMUNICACION
GENERO SOCIO
ECONOMICO éema Estudiante| Empleado | Gobierno Comercio | Desempleo ggg/s Periddicos | Revistas Radio | V Mucho | Poco | Regular| Ocasional | Nunca | Obligacicon| Conviccién | Identificacion | Simpatia
ALTO 1 1 1 1 1 1 1 1
MASCULINO (A/B)
MEDIO 3 2 1 1 1 (6 2 1 1 3 1 3 3 1
(C/ID)
BAJO 1 1 1 1
(E/F)
-
CEMENING ALTO 2 2 1 1 1 1
(A/B)
MEDIO 3 3 1 2 5 3 1 2 1 2 3 1 1
(CID)
BAJO | 3 1 1 1 (4 1 1 1 2 1 2 1 1
(E/F)
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El perfil de cada es grupo es distinto. El Grupo 1 estd conformado por mujeres
estudiantes jovenes de clase media en su gran mayoria, que se informan de
asuntos politicos mediante diarios y revistas y principalmente de la television.
Estos rasgos que sefialan inexperiencia, poca participacion en contiendas
electorales, se evidencia en su frecuencia de \to, cuyas respuestas oscilan de
regular a mucho, pues consideran que para la emision del voto la obligacion y
conviccion son los factores méas relevantes en el ciudadano. Estas respuestas
infieren una contradiccion, pues como estudiantes de ciencias sociales, estan
influidos por la lectura de multiples teorias politicas que sefalan la participacion
politica es un rasgo de madurez civica, pero su corta edad adulta implica una poca
participacién en cuanto a la democracia procedimental se refiere.

A diferencia de los jovenes, los integrantes del Grupo 2 son personas
adultas, con multiples ocupaciones que oscilan desde amas de casa, lo cual
implica una gran responsabilidad en el cuidado de la casa, hasta personas
jubiladas, en plena suposicion de una edad respetable. Esto incide en la gama de
respuestas en cuanto a frecuencia de voto, donde se resalta una participacion
ocasional del elector, en coherencia con la conviccion por la cual se emite el
sufragio. Al respecto, los adultos tienen experiencia como participantes activos en
la cultura civica ciudadana. No obstante, coinciden en una respuesta con los
jovenes: el medio de comunicacién por el que se informan: la television. Asi,
ambos grupos estan expuestos a mensajes similares a través de la television,
fuente de informacién y entretenimiento.

Por otra parte, es posible percibir que el nivel socioecon6mico no es un
factor relevante que determine el medio de comunicacion por el que se informan
las personas y su la participacion politica, pues no existe variacion significativa
entre los resultados. La concentracién por nivel socioecondmico medio en ambos
grupos, es en la media, pues entre los dos grupos solo son tres personas de nivel
alto y estan en el grupo de estudiantes, mientras que las de nivel bajo son ocho y
se concentran en los adultos.

Para efecto de este trabajo, el nivel socioeconémico de las personas se
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tomo de la caracterizacion que hace Murilo Kuschick en su Primer curso de
Marketing Electoral (2003): Nivel alto, (A/B): ingresos mayores a 30 salarios
minimos vigentes en el area econdmica respectiva; poseen casas grandes (mas
de siete habitaciones); se dedican al comercio, la industria o al ejercicio
profesional independiente; cuentan comodidades domésticas exclusivas (alberca,
auto de lujo, garage amplio, etc.). Nivel medio (C/D): ingresos entre diez y treinta
salarios minimos, la casa o departamento tiene por lo menos cuatro habitaciones y
se ubica en barrios residenciales intermedios; tienen la mayor parte de las
comodidades domésticas (television de paga, varias televisiones, etc.). El jefe de
familia puede ser un empleado de mediana categoria, propietario de un pequefio
comercio o taller o pequefio comercio. Nivel bajo (E/F): ingresos menores a cinco
salarios minimos, viven en edificios viejos, vecind ades, unidades habitacionales o
barrios populares. Poseen comodidades basicas como televisor, refrigerador,
aparatos de sonido economicos. El jefe de familia es un empleado de baja
categoria, obrero, comerciante ambulante, desempleado, 0 no cuenta con un
empleo fijo. (Kuschick; 2003: pp. 102-103)

Aun con lo anterior, es precisa una aclaracion: el nivel socioeconémico es
posible medirlo a partir de valores y comportamiento de las personas, o por las
caracteristicas fisicas de las viviendas, derivado de una situacion economica. La
entrevista grupal que se hizo a los estudiantes, puede reflejar un sesgo
autovalorativo, mientras que la visita domiciliada a los adultos, permite mas
certeza en la identificacion del nivel. Salvo esta contingencia, para efectos del
andlisis se homogeneizardn ambos criterios: lo valorativo y la vivienda.

Asi, en ambos grupos se identifican elementos adherentes que los
cohesiona como grupo nuclear. Pero un factor esencial en la investigacion es
conocer la simetria y asimetria en sus respuestas ante la analogia que se
establecié entre campafia politica y conquista romantica. Para ello se agregaron
ciertos factores intrinsecos en ambas relaciones humanas, como el grado de
compromiso tanto partidista, personal y la autovaloracion del entrevistado como

persona de compromiso. Esto se puede apreciar en el siguiente cuadro:
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GRUPO 1

CAMPANA POLITIICA ¢, SE CONSIDERA UNA PERSONA DE COMPROMISO? VOTO MISMO PARTIDO TRAICION *
. = Carta cabal Asunto importante Depende de quien se trate siempre Aveces regularmente Devezen nunca si no
GENERO CONQUISTA cuando
ROMANTICA
MUY CIERTO 4 1 1 1 1 1 3 3
ALGO CIERTO 1 1 1 1 1
MASCULINO
POCO FALSO
MUY FALSO 1 1 1 1
MUY CIERTO 6 9 1 2 2 2 8 2 13
ALGO CIERTO 6 3 2 1 3 4 1 1 1 10
FEMENINO
POCO FALSO 1 2 2 1 2
MUY FALSO 1 1 1
GRUPO 2
CAMPANA POLITIICA ¢ SE CONSIDERA UNA PERSONA DE COMPROMISO? VOTO MISMO PARTIDO TRAICION *
. = Carta cabal Asunto importante Depende de quien se trate siempre Aveces regularmente Devezen nunca si no
GENERO CONQUISTA cuando
ROMANTICA
MUY CIERTO 2 2 8 1 8
MASCULINO ALGO CIERTO 2 ! 8 3
POCO FALSO 1 1 1 L 2
MUY FALSO ! 1 ! ! 2
e
MUY CIERTO 2 3 2 3 1 4
FEMENINO
ALGO CIERTO 1 2 1 1 1 2
POCO FALSO 1 2 1 1 1 3
MUY FALSO 1 1 1 1 2

* Lapregunta dice de la siguiente manera: ¢Continuarias larelacién con alguien que te traicionara?
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Un rapido andlisis al cuadro permite evidenciar cierto grado de pragmatismo en las
personas de ambos grupos. En ellos se evidencia que a mayor vinculacion entre la
campafia politica y la conquista romantica, se incrementa la concepcion de
autocompromiso del entrevistado, lo cual se identifica en la columna de “asunto
importante”. No obstante, el entrevistado se considera de compromiso cuando es
un asunto importante y “voto a veces” por el mismo partido, lo cual sugiere que el
voto se emite cuando un hecho se considera importante de acuerdo con intereses
particulares, en pleno condicionamiento a una funcionalidad en los mensajes
politico-electorales. Lo cual trasciende al campo de lo privado, pues en cuanto a la
columna “traicion”, (donde se exponen los resultados de la pregunta ¢ Continuarias
la relacion con alguien que te traicionara?), se consolida la afirmacion de que en
ambos grupos el grado de autocompromiso depende directamente del contexto en
que se presente, pues un numero importante de personas asi lo evidencian. De
esta forma, los sujetos entrevistados conciben las relaciones cuando beneficia a
sus intereses, la base real de su compromiso.

Con el objetivo de identificar las representaciones sociales de las personas,
se disefiaron preguntas evocativas para conocer qué representa para las personas
el amor romantico y la politica electoral, cuales son los elementos que integran la
figura ideal del amante y el politico, asi como de los elementos que los constituyen
en cuanto a atractivo fisico, caracter y forma de pensar, ademas de la
representacion de hombre y mujer para identificar los rasgos del lider politico
ideal, con base en el género. Los resultados de dichos reactivos, se organizaron
en orden alfabético y se les asignd un cédigo para hacerlos manejables en los
programas de estadistica. Asi, la organizacion de las 48 evocaciones identificadas

quedo de la siguiente manera:
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Cédigo Indicador Cédigo Indicador Cédigo Indicador Cédigo Indicador Cédigo Indicador
1 Actitudes 11 Comprension 21 Honestidad 31 Liderazgo 41 Respeto
2 Afinidad 12 Compromiso 22 Humildad 32 Madurez 42 Responsabilidad
3 Apoyo 13 Comunicacion 23 Idealismo 33 Masculino 43 Seguridad
4 Atencion 14 Confianza 24 Identidad 34 Negociacién 44 Sensibilidad
5 Atraccion 15 Credibilidad 25 Igualdad 35 Pasion 45 Sentimiento
6 Ayuda 16 Decision 26 Interés 36 Perseverancia 46 Sumisién
7 Capacidad 17 Disciplina 27 Justicia 37 Personalidad 47 Tolerancia
8 Caracter 18 Educacién 28 Lealtad 38 Persuasion 48 Valores
9 Carisma 19 Femenina 29 Legalidad 39 Poder
10 Complemento 20 Formalidad 30 Libertad 40 Proyectos

Para operacionalizar cada una de estas respuestas, se agruparon con el

nombre “evocaciones” bajo las categorias de analisis Intimidad, Compromiso,

Decision y Pasion, de acuerdo con la explicacion que se ofrecié en el capitulo 1.

De esta forma, en lo sucesivo, cada vez que se anote una evocacion, ello

implicara la alusion de la categoria de analisis en donde se agrupe:

INTIMIDAD COMPROMISO DECISION PASION
STERNBERG | EVOCACIONES SEYMUR EVOCACIONES SEYMUR EVOCACIONES | STERNBERG | EVOCACIONES
Capacidad de | Afinidad Infidelidad Compromiso Actitud Actitudes Atraccion Atraccion
contar con la . X . . P P
persona Apoyo moral Involucramiento | Formalidad Certidumbre Caracter fisica fisica
amada en | Atencién Lealtad Humildad Incertidumbre | Decision Autoestima Carisma
momentos  de | Ayuda fisica Permisividad Idealismo Direccion Disciplina Entrega Liderazgo
necesidad; . . . X . . s,
Comunicacion | Capacidad Pertenencia Identidad (sentido) Femenina Pertenencia | Pasion
intima con la | Complemento Responsabilidad | Igualdad Disposicién Interés Satisfaccién | Personalidad
persona Comprension Justicia Eleccion (Intereses) sexual Poder
gz:gg ge | Comunicacion Lealtad Libertad Libertad Poder Sumision
bienestar de la | Confianza Legalidad Modificacién | Masculino Sumisién
persona Credibilidad Responsabilidad | del entorno Perseverancia
amada; Educacion Tolerancia Objetividad Proyectos
Entendimiento ) ) )
mutuo con la| Honestidad Seguridad Seguridad
persona Madurez
amada; Negociacién
Entrega de p .
apoyo ersuasion
emocional a la | Respeto
persona Sensibilidad
amads; Sentimiento
Entrega de uno
mismo y de Valores
sus
posesiones a
la persona
amada;

Recepcion de
apoyo
emocional por
parte de la
persona
amada;
Respeto por el
ser amado;

Sentimiento de
felicidad junto
a la persona
amada;

Valoracién de
la persona
 amada
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La importancia de esta agrupacion de evocaciones en las categorias de
analisis, deviene en un manejo mas eficiente de andlisis e interpretacién para la
comprension del fenémeno de la persuasion en ambos grupos de acuerdo con las
relaciones de amor romantico y la politica electoral.

3.4. Andlisis de similaridad entre el Grupo 1y el Grupo 2

La persuasion implica un arte de la ostentacion. El ser humano es proclive a
impactarse con imagenes que conjuguen coherencia en idealizaciones respecto
del atractivo fisico, actitudinal y pensamientos, lo que constituye un terreno fértil de
posibilidades persuasivas si se logra establecer una coherencia en el mensaje de
una pareja potencial o de un lider politico en potencia. Por ello, a continuacion se
presentara una serie de graficos donde se identificara el nicleo figurativo de cada
evocacion y, en dependencia del nimero de registros de cada término, se
observara una serie de circulos concéntricos de determinada forma y grosor
vinculados por una linea.

Lo que importa para el andlisis es el circulo més cercano al nucleo, bajo el
nombre de periferia media y, cuando se presente en el circulo mas lejano, con el
nombre de periferia extrema. En caso de que en la periferia extrema se presenten
varias evocaciones no se considerara para el analisis por la dispersion evocativa

que constituira. Para hacer mas facil la lectura se organizaron cinco series:
Serie 1: Cualidades ideales de la pareja amorosa, con atractivo fisico, caracter y
forma de pensar.
Serie 2: Cualidades del politico, con atractivo fisico, caracter y forma de pensar.
Serie 3: Cualidades del lider politico, con compromiso, hombre y mujer.
Serie 4: Evocaciones de amor romantico y politica electoral.

Serie 5: Asociacién libre de las relaciones humanas.

Al final de cada gréafico se agregara el analisis que permitira identificar si
existen similitudes o disimilitudes entre los ndcleos de cada serie. Aun con ello, el
lector podra visualizar las variaciones de las Representaciones Sociales de los
grupos en estudio.
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SERIE 1
EVOCACION DE CUALIDADES IDEALES EN LA PAREJA AMOROSA
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(Intimidad) (Intimidad)
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(Compromiso)
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(Compromiso)
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Atraccion
(Pasion)
Compromiso
(Compaomiso)

Humildad, Igualdad,
Lealtad y Personalidad
(Compromiso)
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Categorias de analisis ¢ 1 ) F°'ma$'df%‘.jy
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GRUPO 1

GRUPO 2
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La comparacion entre los dos grupos en estudio arroja resultados importantes.
Recordando que el Grupo 1 esta conformado por estudiantes con edades entre 20
y 25 afios, ofrece la exposicion de un nucleo figurativo conformado por confianza,
término perteneciente a la categoria Intimidad. La evocacion de la pareja amorosa
de acuerdo con la formacion en el gréfico, configura la imagen de un sujeto que
inspira confianza, honestidad y respeto en sus acciones. Resulta interesante que
cerca del nacleo, confianza se identifique con atraccion y sentimiento, elementos
complementarios, agrupados bajo la categoria Pasion e Intimidad
respectivamente.

Es importante sefalar, que términos como valores, lealtad, justicia,
intereses y comprension, que pueden considerarse como basicos en las
relaciones amorosas, para los estudiantes estan referenciados en la periferia
extrema del grafico. Ademas, compromiso se evoca como un factor periférico
extremo en la pareja amorosa, mientras que atraccion se coloca en una periferia
media con respecto del ndcleo. De esta forma, los jévenes evocan como pareja
amorosa ideal, una persona que inspire confianza, por la honestidad y respeto que
proyecta, pero que conjugue tanto atractivo fisico como sentimiento, en una
simbiosis permanente de Intimidad y Pasion.

Por otro lado, el Grupo 2 cuyos integrantes son adultos que participan
activamente en la politica, objetivan a la pareja amorosa con atencion, a partir de
los nutrientes de honestidad, respeto y sentimiento, pero con bajos niveles de
compromiso y atractivo fisico. Es légico que intereses y educacion no sean
nucleares en el amante, pero negociacion, valores, responsabilidad y compromiso,
si lo son, no obstante, los adultos les relegan al nivel de elementos periféricos
extremos. Incluso la persuasion tan fundamental en las relaciones humanas -pues
toca las fibras tanto del sentimiento como de la razén-, se ubica en la mitad del
gréfico, en detrimento de su importancia. Los datos son reveladores y muestran
para los adultos un amante inserto en el criterio de Intimidad, con bajos niveles de

Compromiso, Decisién y Pasion.
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A diferencia del primer grupo, cuyo ndcleo evoca confianza en la
representacion social de la pareja amorosa, el segundo la evoca hasta el cuarto
lugar, como elemento de mediana importancia. No obstante, la atencion tan
valiosa para el Grupo 2, en el 1 ocupa el quinto lugar del gréfico. Ademas,
mientras que la atraccion es basica para los jovenes, los adultos la colocan en el
extremo de la periferia.

Estas diferencias son significativas entre los dos grupos, aun con ello, hay
dos factores de singular analisis:

a) los adultos identifican a persuasién y proyectos en su representacion
social, mientras en los jévenes no se evoca en algun nivel. La interpretacion
sugiere que las personas mayores consideran valiosa la incidencia en sus
emociones y razonamiento, asi como el sentido o proyecto de vida; mientras que
los jovenes, insertos en un ambiente de presente y no de futuro, no lo incorporan a
Sus representaciones sociales.

b) los jovenes otorgan mayor relevancia a la lealtad, mientras los adultos
disminuyen su valor. Bajo esta légica, la figura objetivada del amante ideal sugiere
para el Grupo 1, una persona confiable gracias a la honestidad y respeto que
enmarcan una figura atractiva; en el Grupo 2, evoca una persona que es atenta

con el otro, si honesta y respetuosa, como halo que rodea una figura sentimental.
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EVOCACION DE ATRACCION FiSICA DE LA PAREJA AMOROSA
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En la evocacion de la atraccion fisica de la pareja amorosa, los nucleos de ambos
grupos coinciden plenamente, pues la belleza fisica de la pareja es fundamental.
Ademas, la coincidencia en la periferia con personalidad, sugiere que belleza y
atractivo fisico poseen un respaldo en la personalidad. Sin embargo, en el Grupo
1, el carisma se evoca lejps del ndcleo, junto con formalidad. Resulta interesante
gue términos como sensibilidad y humildad se localicen en la periferia extrema de
gréfico, pues parecen caracteristicas mas proclives al caracter de una persona y
no a su anatomia.

Por otra parte, para el Grupo 2 la atraccién es un rasgo que se evidencia
con la personalidad de la pareja, cuyos nutrientes son honestidad,
responsabilidad, sentimiento y respeto. Mientras que formalidad, de mediana
importancia para el Grupo 1, no figura en absoluto, pero si existe coincidencia con
carisma en ambos grupos, pues se localiza en el extremo de la periferia en los
gréaficos respectivos.

De esta forma, aun cuando nucleo y periferia media son coincidentes en
ambos grupos, la estructura evocativa en los adultos del Grupo 2 conlleva mayor
complejidad que se identifica a partir de ocho niveles en la periferia, mientras que
en Grupo 1, so6lo son cuatro niveles. Esto sugiere que la evocaciéon del Grupo 1 es
simple y béasica, contra una mas rebuscada, precisa y experimentada del Grupo 2.
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b) EVOCACION DE CARACTER DE LA PAREJA AMOROSA
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La comparacion expuesta en ambos graficos, expone la coincidente evocacion del
caracter de la pareja amorosa de los grupos en estudio, con carisma, término que
se agrupa bajo la categoria Intimidad. Pero la coincidencia no es total, ya que
subyacen particularidades. Por ejemplo, para el Grupo 1, el carisma del amante
esta compuesto por honestidad, atencion y respeto, y menos de atractivo fisico,
compromiso, seguridad, perseverancia y sentimiento, cuando pareciera que lo
deseable en el amado es a primera vista compromiso y sentimiento. Ademas, los
términos de complemento, confianza y valores, en apariencia medulares en la
persona amada, estan lejanos del nicleo. Sin embargo, aun cuando en el Grupo 2
el ndcleo también es carisma, los elementos periféricos mas cercanos son
atencién, caracter, comprension y honestidad. Un dato interesante es que
credibilidad, negociacion, comunicacion, complemento y confianza, elementos que
se pudieran pensar indisolubles del amado, se localizan en lugares muy alejados
del nucleo, e incluso términos como poder y sumision, que debieran estar fuera del
contexto amoroso se encuentran presentes en la periferia extrema.

Evidentemente ambos grupos difieren en las representaciones sociales del
caracter del amado, pues aun cuando son similares en el nucleo, los elementos
gue lo conforman son distintos entre si. De esta forma, los estudiantes del Grupo 1
apelan a la imagen romantica del amante honesto, atento, caballeroso; pero los
adultos del Grupo 2, involucran al amado con poder y sumision y se alejan de la
figura caballeresca que infiere confianza, comunicacion y honestidad. Aqui se
refleja el conocimiento a-posteriori que han adquirido en el transcurso de la vida,
mientras que los jovenes todavia estan influidos por el camulo de teorias que aun
no han sometido a praxis. Esto se puede ver, por ejemplo, con honestidad que en
el Grupo 1 esta en primer lugar de la periferia, mientras que en los adultos, cae
hasta el cuarto sitio. O atencién, para el Grupo 2 tan importante, en el 1 queda
relegada al segundo lugar. Otro ejemplo es respeto, en la periferia media del

Grupo 1, en el 2 no figura en la representacion.
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c) EVOCACION DE FORMA DE PENSAR DE LA PAREJA AMOROSA
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Las discrepancias entre los dos graficos son evidentes. El contexto
situacional entre los dos grupos parece constituir un factor que distingue la
evocacion sobre la forma de pensar en la pareja amorosa. En el Grupo 1 se
evoca un nucleo de madurez con base en la formacion escolar, que permite
la proyeccién de metas o planes a seguir, puesto que proporciona identidad
y otorga libertad. Al mismo tiempo, pone en sitio lejano a elementos como
capacidad, confianza, credibilidad, respeto, disciplina, perseverancia,
idealismo, honestidad y seguridad, que parecieran fundamentales en la
pareja amorosa, pero que son relegados a planos de inferior importancia.

Por otro lado, en el Grupo 2 la forma de pensar del amado se
objetiviza en proyectos, en planes de vida, trabajo o de estudio, que se
destacan en actitudes, madurez, caracter, responsabilidad y decision. Pero
supone como elementos lejanos a afinidad, comunicacion, carisma,
complemento, credibilidad y persuasién. La evocacion sobre la forma de
pensar para los adultos, implica una concrecibn en actos, en cosas
tangibles; restando importancia a los intangibles. Para los adultos es tan
importante si hay afinidad o credibilidad en la forma de pensar del amado,
sino qué hace el amante en beneficio de un proyecto de vida.

Lo anterior implica diferencias con el Grupo 1, pues mientras éste se
pierde en intangibles como elementos nucleares de madurez y educacion,
en detrimento a proyectos, deja de lado las actitudes y el caracter que,
como valores, no escapan a los adultos. Los graficos sobre caracter y forma
de pensar del amante establece diferencias entre jévenes inexpertos y con
fuerte influencia tedrica respeto a los adultos, sujetos con responsabilidades
y obligaciones: los jovenes evocan a una persona madura y educada, los
adultos apelan a una persona con proyectos de vida y actitudes que

enmarquen dichos proyectos.
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SERIE 2
EVOCACION DE CUALIDADES IDEALES
EN EL CANDIDATO POLITICO
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La comparacion de estos gréficos, encara una evocacion de las cualidades ideales
del candidato politico, con un nucleo figurativo similar en ambos grupos, pero
elementos periféricos distintivos. Por ejemplo, en el Grupo 1, los jévenes
estudiantes evocan al politico con honestidad, formacién educativa y ostentacion
de proyectos para el logro de beneficios sociales. Ademas, consideran que es un
sujeto que sabe persuadir a las personas gracias a la responsabilidad y seguridad
que representa. Sin embargo, términos que en apariencia son medulares para el
liderazgo politico, como lealtad, legalidad, sensibilidad, decision, justicia e
idealismo, se observan muy lejanos del ndcleo.

De la misma forma, en el Grupo 2 evoca a honestidad en el ndcleo
figurativo, pero los elementos periféricos sugieren que ésta se lleva a cabo,
cuando existe compromiso y responsabilidad, lo cual se refleja en las actitudes
como baluarte de la credibilidad. Sin embargo, es importante sefalar que
formalidad, capacidad, disciplina, liderazgo, personalidad, decision y seguridad,
son factores intrinsecos al politico que debieran aparecer cercanos al nucleo
figurativo, pero los adultos las relegan lejos de aquél.

Esto implica discrepancias entre los dos grupos, ya que mientras para el
Grupo 1 es relevante que el politico tenga proyectos, para el 2, importa mas el
compromiso y deja proyectos hasta el quinto lugar. De manera inversa, el
compromiso como evocacion medular en el Grupo 2, se relega en el Grupo 1
hasta los ultimos lugares. Ademas, legalidad y poder evocados por el Grupo 1, no
son contemplados por el 2, lo cual sugiere que el primero quiere un lider politico
con preparacion y un plan de trabajo, mientras que en el 2, un sujeto responsable
y comprometido con las causas sociales.
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Los graficos exponen un alto grado de coincidencia en la evocacién sobre el
atractivo fisico del politico. Los jovenes conciben un politico formal, que se
exprese con personalidad, honestidad y humildad. Lo interesante es que la
atraccion fisica como término, se localiza en la periferia extrema, cuando se
debieralocalizar en el centro del grafico.

Por otra parte, el Grupo 2 también evoca formalidad como elemento
nuclear, en tacita expresion de la personalidad, misma que reposa sobre la
disciplina para la persuasiéon de las personas. No obstante, el término que
representa atraccion fisica del politico, no se localiza en la representacion social y
si compromiso, honestidad y madurez, que no implican el atractivo fisico de una
persona.

Ambos grupos sugieren un liderazgo carismatico (en términos de Max
Weber), pues la evocacion se basa en Compromiso y Pasion, con ingredientes de
Decision e Intimidad en la personalidad del sujeto, mas no como elementos

nucleares sino periféricos.
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b) EVOCACION DE CARACTER DEL POLITICO
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Los gréficos revelan diferencias respecto de la evocacion del caracter del politico
en ambos grupos. En el Grupo 1, el ndcleo figurativo evoca carisma, parte
substancial del caracter, que se configura con honesto, atento, comprensivo,
responsable, como factores medulares para la persuasion del electorado. Sin
embargo, credibilidad y educacion, elementos basicos en la personalidad de un
politico se localizan en los extremos de la periferia, junto con justicia, liderazgo y
perseverancia. En los jovenes el lider carismatico vuelve a presentarse tal como
ocurrid con la evocacion sobre atractivo fisico del politico.

Por otro lado, en el Grupo 2 se da el fenébmeno de una objetivacion doble,
integrada por caracter y atencion, cuyos elementos periféricos cercanos son
carisma y honestidad, lo cual sugiere que el politico debe integrar un caracter
sélido que atienda los problemas de las personas, involucre una figura de simpatia
y honestidad. Sin embargo, esto trae como resultado dos fendmenos: el primero,
que el politico debe despertar la confianza, asi como la seguridad que exprese al
elector la calidad de lider que tendra en la contienda, pero que se localizan en la
mitad de la periferia; segundo, mientras que liderazgo, personalidad, capacidad,
negociacion y decisiéon, se observan en el extremo de la periferia, elementos clave
en la figura del politico.

Los adultos del Grupo 2 evocan la figura de un politico que atienda los
problemas de las personas con caracter firme, pero aun cuando el término
consecuente en el grafico es el carisma, disminuye su importancia en el Grupo 1.
De manera inversa, el nucleo figurativo del Grupo 2 es caracter, pero en el 1 dicho
término queda en primer lugar de la periferia. La coincidencia es honestidad, pues
en ambos grupos ocupa el segundo lugar. Un dato sobresaliente es que confianza,
localizada en la mitad de la representacion social del Grupo 2, esta totalmente
ausente en el Grupo 1.

En términos generales, la evocacion del caracter del politico en el Grupo 1,
permite identificar la busqueda de un liderazgo carisméatico, mientras que en el
Grupo 2, implicaria un liderazgo patriarcal. Ademas, en ambos grupos, la legalidad

se presenta lejana del nucleo en detrimento de su importancia.
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c) EVOCACION DE FORMA DE PENSAR DEL POLITICO
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Los resultados de la evocacion sobre la forma de pensar del politico, permiten
conocer el grado de ambivalencia que se da entre un grupo de personas en
formacion profesional y otro, cuyos integrantes no se caracterizan por ostentar un
grado académico elevado. El Grupo 1 como nucleo figurativo evoca proyectos,
pues los considera basicos para obtener la credibilidad del electorado, dado que
apela al apoyo de las personas. Aun cuando el objetivo es coadyuvar a sus
propios intereses politicos, tiene que generar confianza en el votante. No obstante,
es interesante destacar que la honestidad del politico, se relega a una periferia
media en la representacion social, tal como sucede con educacion.

En este contexto, resulta comprensible que la formacidn escolar no sea tan
valiosa en el politico como son los valores. Pero, honestidad se localiza a la mitad
de la representacion, incluso los propios valores, estan en un extremo lejano del
nacleo, cuando la légica indicaria ubicarlos como elementos cercanos. También es
sobresaliente que factores que deben estar presentes en un politico como justicia,
liderazgo, personalidad, negociacién, formalidad, disciplina, seguridad vy
responsabilidad, se encuentran lejanos al nucleo, en detrimento de su importancia.

Por otro lado, el nucleo figurativo del Grupo 2 también est4 evocado por
proyectos y se nutre de ayuda y compromiso y honestidad con el electorado, en la
defensa de sus propios intereses. Esto concuerda con atencion, actitudes y
madurez, elementos lejanos al ndcleo e intrinsecos a la planificacion de
estrategias para la defensa de los intereses del politico. No obstante, términos
como legalidad, responsabilidad, justicia y libertad, que debieran configurar d
politico, se encuentran alejados de la objetivacion, y confianza, factor medular
para el arte politica se identifica a la mitad del grafico.

La evocacion entre ambos grupos da como resultado que el Grupo 1
evoque la figura representacional de un politico con proyectos que otorguen
credibilidad en las personas, aunque no sea tan confiable, honesto, educado y
tenga pocos valores. Por el contrario, el Grupo 2 evoca la figura paterna de un

sujeto con proyectos que ayuden a las personas, pues en ello estriba la carta que
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permitird la confianza y persuasion en electorado. En ambos grupos, se apela a la

figura de un liderazgo efectivo.
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La comparacion entre los dos grupos arroja hallazgos importantes. El Grupo 1,
conformado por estudiantes con edades entre 20 y 25 afios, expone un ndcleo
figurativo conformado por persuasion, perteneciente a la categoria Intimidad. La
evocacion de lider politico es de un sujeto que incide en las emociones y
razonamientos de las personas. Por lo que resulta interesante que muy cerca de
persuasion se identifique educacién y liderazgo mientras que carisma y confianza
estén en cuarto lugar, como si un lider politico no tuviera que generar confianza
para persuadir a sus seguidores.

Por otro lado, es importante sefalar que términos como ayuda y
negociacion, elementos clave en la politica, queden ubicados hasta el sitio mas
lejano del centro, de la misma forma, sensibilidad y justicia, factores que hacen del
politico un organizador social e incluso decisién, perseverancia y compromiso,
caracteristicas de una personalidad sélida, se localicen en la periferia extrema.

Por otro lado, el Grupo 2 cuyos integrantes son personas que participan
politicamente con regularidad, objetivan al Lider politico con liderazgo y asumen
que es un sujeto con responsabilidad y poder. Sin duda es l6gico que afinidad,
apoyo, atencion, ayuda y comunicacién no se identifique como elementos
nucleares en el politico. Sin embargo, la evocacion de formalidad y lealtad es lo
menos presente en su figura representacional. Esto es destacable porque implica
la imagen de un sujeto pragmatico, no interesado en la pertenencia a un grupo o
una ideologia, lo que se evidencia en la colocacion extrema de credibilidad.

A diferencia del Grupo 1 que coloca responsabilidad en la evocacion mas
extrema del politico, el 2 le evoca como elemento medular secundario. Incluso
poder, tan importante para el Grupo 2, en el 1 ocupa el séptimo lugar de las
evocaciones. En otro sentido, mientras que persuasion es el elemento nuclear
para el Grupo 1, para el 2 significa un cuarto lugar; educacién, como factor mas
cercano al nucleo del Grupo 1, cae hasta el cuarto sitio en el 2; mientras liderazgo,

nacleo del Grupo 1, ocupa en el 2, un tercer lugar.
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La representacion social de Lider politico para el Grupo 1, sugiere un sujeto
que sabe persuadir a las personas pues tiene formacion escolar y liderazgo. En el

Grupo 2, representa un sujeto que tiene liderazgo, con responsabilidad y poder.
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La evocacion sobre compromiso entre los grupos se aglutina practicamente en
torno de la categoria Compromiso. Al disgregar la informacion, es posible
identificar que en el Grupo 1, la evocacion de Compromiso es el término
responsabilidad, que se nutre de lealtad y respeto. Pero un elemento importante
de analisis es carisma, localizado en la periferia extrema, asi como confianza,
credibilidad y honestidad que se localizan a una distancia media del nudcleo. Lo
cual sugiere que en el Compromiso hay ciertas dosis de credibilidad y honestidad.

Por otra parte, el Grupo 2 no encontr6 otro término que evocara
Compromiso que si mismo. No obstante, dado que Compromiso involucra a
responsabilidad, lealtad y confianza, -como ocurre con el Grupo 1-, también
identifica a credibilidad como un elemento periférico extremo y honestidad como
elemento localizado en la mitad de la representacion.

En ambos grupos, los elementos que circundan al nucleo implican
responsabilidad y lealtad. Aunque en escala de registros, la confianza como factor
indisoluble del compromiso, es mas importante para el grupo 2 que para el 1.
Mientras que el respeto, fundamental en la representacion del Grupo 1, no es tan

importante en 2.
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b) EVOCACION DE HOMBRE
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Pareciera que es facil evocar términos comunes y perennes en & vida
cotidiana. Pero implica un esfuerzo intelectual evidente. Esto implica que se dé
una disparidad entre las evocaciones de ambos grupos.

En la evocacion de hombre, el Grupo 1 registré en el nucleo figurativo
sensibilidad, que implica complemento en el ser humano, educacion y la asuncién
de un rol —el masculino- que demuestra con caracter. Sin embargo, existen dos
puntos de andlisis:

1) masculino, un término que implica un rol socialmente aceptado, no se
evoca inmediatamente con hombre sino en el tercer sitio de la representacion.
Esto sugiere que la masculinidad es eleccion y no una imposicion.

2) liderazgo y poder son términos que conforman la representacion social,
aungue en la periferia extrema, su sola presencia es destacable en si misma. En
este punto, puede asociarse la idea comun de que hombre posee un perfil de
macho.

Por otra parte, en el Grupo 2, la evocacion en el nucleo figurativo es
responsabilidad. Esto supone que responsabilidad es un factor relevante en las
relaciones humanas donde el hombre es complemento mediante la honestidad en
la interaccion social y la asuncion de roles culturalmente aceptados se hace por
decision propia.

Existen diferencias claras entre los dos grupos, pues mientras en el Grupo
1, la objetivacién es sensibilidad, en el 2 ocupa el cuarto nivel de importancia. De
manera inversa, responsabilidad tan importante para el Grupo 2, se localiza a la
mitad de la representacion del Grupo 1. Si bien ambos grupos otorgan el mismo
nivel de importancia a complemento, no sucede lo mismo con educacion pues es
medular en el Grupo 1 mientras que en 2, se localiza en la periferia extrema.

Hombre para el Grupo 1 es un tipo sensible y educado, pero en el 2, es un
sujeto responsable y honesto. En el primer grupo, se apela a la figura de un
profesionista, funcional, poderoso; en el segundo, a un tipo con valores, mas
humano.
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c) EVOCACION DE MUJER
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La evocacion de mujer posee particularidades entre los grupos. Por ejemplo, en el
Grupo 1 mujer es un ser humano sensible, complemento en las relaciones
humanas, que conlleva formacion educativa, y asume un rol culturalmente
aceptado. No obstante, hay tres elementos de andlisis:

1) en la periferia extrema se identifican dos términos contradictorios:
igualdad y liderazgo. Esto sugiere cierta confusion entre el conocimiento de la
igualdad o liderazgo de la mujer ante el hombre, su contraparte.

2) evoca pasion y atraccion fisica, lo cual sugiere inmediatamente la
connotacion de sexualidad.

3) honestidad, confianza, compromiso, seguridad, disciplina y comprension,
términos atribuidos con regularidad a la mujer por lo que debieran ubicarse muy
cerca del nucleo, selocalizan en la representacion en la periferia extrema.

Respecto del Grupo 2, la evocacion del nucleo figurativo es
responsabilidad, término agrupado bajo la categoria Compromiso. Para este
grupo, mujer evoca responsabilidad, que se sustenta en la honestidad y la
decision de asumir roles socialmente aceptados. Sin embargo, en la periferia
extrema se observan términos como confianza, capacidad, disciplina, seguridad y
compromiso, donde la légica pareciera ubicarlos cerca del nacleo, como ocurre
con los valores, que se observan a mitad del grafico.

Hay evidentes disimilaridades en la evocacion entre jovenes y adultos. Por
ejemplo, para el Grupo 1 es fundamental la sensibilidad que constituye la
objetivacion de mujer, mientras que para el 2, significa un tercer nivel de la
periferia. Para los jovenes la periferia mas cercana al nicleo es complemento,
pero lo adultos lo ubican hasta el cuarto sitio. Esto mismo se aprecia con
educacion, localizada como segundo término en la periferia del Grupo 1, mientras
que para el 2, implica un cuarto lugar. Ademas, el nudcleo figurativo del Grupo 2,
cuyo término es responsabilidad, ocupa el cuarto lugar en la periferia del 1. No
obstante, la diferencia mas significativa consiste en el Grupo 1 donde no se evoca

el término valores y se enfatiza con cierta fuerza la pasion. Ademas, en el Grupo
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2, los valores se localizan a mitad de la representacion y pasion solo se presenta
en una ocasién en toda la representacién social.

La evocacién de mujer de los jovenes apela a una persona sensible,
educada, femenina, pasional, complemento en las relaciones humanas. Por el
contrario, los adultos evocan a una persona responsable, femenina, con valores y

también complemento en las relaciones humanas.
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SERIE 4
EVOCACION DE AMOR ROMANTICO
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La evocacion de amor romantico entre ambos grupos, ofrece cierta similaridad y
disimilaridad. El Grupo 1, evoca en su nucleo figurativo el término atenciéon, dotado
de sensibilidad en la relacibn humana pues implica complemento, dado que es la
idealizacion de un sentimiento. A mitad de la representacion, se localiza pasion,
atraccion, honestidad, respeto y confianza. En la periferia extrema se ubica
lealtad, compromiso y legalidad, términos que parecieran ubicarse cercanos al
nacleo, o por lo menos a la mitad. Pero los jovenes no los conciben de suficiente
importancia para considerarlos como medulares. De acuerdo con esto, pareciera
gue los jévenes evocan al amor romantico como una relacion afectiva, con dosis
muy bajas de Compromiso y Decision.

Por su parte, el Grupo 2 evoca al amor romantico como un sentimiento que
complementa las relaciones humanas con base en la sensibilidad de los sujetos.
Al respecto surgen dos puntos para su analisis:

1) confianza, respeto y honestidad, términos que podrian ubicarse con
cierta logica entre los elementos medulares del amor romantico, se localizan en
medio de la representacion;

2) lealtad, pasion, persuasion y carisma, factores intrinsecos en la relacion
de pareja e incluso adhesivo en los amantes, se relegan al extremo de la periferia.
Lo mas relevante es que lealtad, palabra agrupada bajo la categoria Compromiso,
y cohesivo de la pareja amorosa, se deja en el extremo mas lejano de la
representacion social.

Las similitudes y diferencias entre ambos grupos en sus representaciones
sociales estriba en que en ambos la objetivacién y anclaje se circunscriben bajo
atencion, complemento y sensibilidad. Incluso, conciben a confianza, honestidad y
respeto como elementos periféricos localizados en la mitad de la representacion.
No obstante, la diferencia mas relevante radica en que la lealtad es mas
importante en el Grupo 1, pues se halla mas cercana al nucleo, que en el Grupo 2,
debido a que se localiza en la parte mas alejada del nucleo.

Bajo esta logica, el Grupo 1 concibe al amor romantico como una relacion

ideal, donde atencion, ternura y atractivo fisico, etc., se interrelacionan de manera
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coherente. En el Grupo 2, la relaciobn se consolida con atencion, sentimiento y
sensibilidad; aun cuando la pasién esta presente, los registros son menores que
en el Grupo 1y la lealtad se ubica en el extremo de la periferia. Asi, la evocacién

de amor romantico en el Grupo 2, se concibe como una relacion menos ideal y
mAs practica.
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EVOCACION DE POLITICA ELECTORAL
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En la evocacidn de politica electoral, los resultados son interesantes. En el Grupo
1, el nacleo figurativo es legalidad, que se nutre de la credibilidad y confianza con
la que el liderazgo persuade al electorado. Es sobresaliente que poder, intereses
y negociacion, elementos substanciales de la politica electoral, se coloquen a
mitad de la representacién, pues pareciera que de esta evocacion debiera
ubicarlos cercanos al nucleo. Otro dato importante es que responsabilidad,
compromiso y honestidad, se representan en la periferia extrema. En este sentido
es importante recordar que la base de un politico, de acuerdo con los jovenes, es
su ética de responsabilidad y honorabilidad con el electorado.

El Grupo 2 coincide en el ndcleo figurativo de legalidad, pues las elecciones
se enmarcan en reglamentaciones legales. Sin embargo, para los adultos, el
hecho que respalda la legalidad es la confianza vinculada con un liderazgo sélido
que otorga la credibilidad. Ello implica que factores medulares en la politica
electoral como persuasion, proyectos, negociacion, estén localizados en un
término medio de la representacidn. Aunque, lo mas interesante de la
representacion radica en que lealtad, poder, responsabilidad, carisma, educacion,
compromiso y honestidad, elementos esenciales en el ejercicio de la democracia
procedimental, se encuentran en el extremo de la periferia.

En sentido estricto, es interesante identificar que tanto el ndcleo como
elementos periféricos cercanos son similares en ambos grupos. La diferencia se
localiza a partir de la mitad de la representacion hasta la periferia extrema. De
acuerdo con esto, hay tres elementos para el andlisis:

1) proyectos es un término que se ubica a la mitad de la representacion del
Grupo 2, pero los jévenes del Grupo 1 lo relegan a la periferia extrema.

2) poder, es otro término que en el Grupo 2 se ubica en la periferia mas
lejana del nucleo, pero el 1 le otorga importancia mayor al colocarla a mitad del
gréfico.

3) intereses, se ubica exactamente a mitad de la representacion social del

Grupo 1, pero en el 2,no figura en toda la serie.
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Esto implica que para ambos grupos, la politica electoral se evoca como
una actividad legal que consiste en lograr un liderazgo derivado de la confianza y
credibilidad:
a) para los jovenes, para el ejercicio del poder y la consolidacion de
intereses;
b) para los adultos, para la persuasion del electorado con base en la

exposicion de proyectos y negociaciones.
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SERIE 5
ASOCIACION LIBRE SOBRE CONCEPTOS INHERENTES DE LAS RELACIONES HUMANAS

°0
o* ‘e

[ .
a o
. .
. Seguridad .
» (Decision) . P — iy
. “ L] \
. .
. O 4
e ° Responsabilidad
.® . (Compromiso) l Respeto
38 (Intimidad)
24
Respeto \ /
(Intimidad) > )
47 - Valoracién
) RTLALEN (Intimidad)
Confianza K N conti 2
i * onflanza
(Intimidad) 4 . (Intimidad)
52 Libertad . 28
(Decision) . e
. .
37 . Comunicacion ' ".
* Intimidad * .
R (In nﬂ ad) . .
* * Libertad .
. (Decision) .
.
. 20 :
.
Comunicacion %.'. 'c'
(Intigdad) Q,‘ oo
emm » m— Lealtad \
X:tliomr%(f’:llg; -7 S N (Compzrgmiso)
Infidelidad ' 30 A TS
\ Lealtad i ~
(Compromiso) 1 Certidumbre f ( Inﬁde"daq ‘ Responsabilidad \\
(Compromiso) "
i S ] (Compromiso) C Y
18 (Decision) \ (Compromiso) ~
/’ 23 \ 9 19 ) -
L’ \ / Seguridad - P 4
A ‘ Decision, S
~e___-"" Ss 7 Certidumbre ( )

(Decision) 16

11

GRUPO 1

; . GRUPO 2
Categorias de andlisis

Intimidad
Compromiso ~  ---------
Decision
Pasion —mmmmm
Varios eVoCacioNes S ——
Periferia extrema =

96



Las relaciones humanas implican un conjunto de reglas no escritas pero que se
saben presentes de acuerdo con el nivel de interaccion que se establezca entre
los sujetos. Limitarlas a un solo término equivale a caer en ambigliedades y
causan confusion. Sin embargo, es imprescindible tratar de identificar un eje rector
para conocer cOmo se relacionan las personas, o cual es el factor que posibilita el
mantenimiento de la relacion.

Por esta razdn, se aplicO una pregunta asociativa con diez palabras clave
en las relaciones humanas para identificar el nlcleo y la periferia. La obtencion de
resultados reflej6 datos valiosos para entender porqué se da la persuasividad en
las personas en los grupos sujetos a estudio.

De esta forma, el Grupo 1 considera que las relaciones humanas se basan
en la confianza, como nucleo figurativo. La confianza se sustenta en el respeto
entre los sujetos, lo cual genera seguridad en la relacién, pues se actia con
responsabilidad y libertad. Sin embargo, las relaciones humanas son proclives a la
infidelidad entre las personas, pues ésta se localiza en el extremo periférico de la
representacion social. Estos resultados contribuyen al conocimiento de las
personas del grupo nuclear en estudio, y por ello es destacable como la lealtad y
la valoracion hacia una persona son términos lejanos del nucleo. Incluso,
comunicacion se observa en la mitad del grafico literalmente. Para los jovenes
estudiantes del Grupo 1, la Intimidad resulta lo mas importante entre las personas
y, de manera especifica, la confianza y el respeto.

En otro sentido, lo adultos del Grupo 2 difieren de los jovenes pues asocian
comunicacion como lo esencial de las relaciones humanas, ya que ésta se deriva
de la confianza, el respeto y valoracion de las personas, pues constituye un acto
de libertad. Como ocurre con los jovenes del Grupo 1, también consideran que la
infidelidad aunque en el extremo opuesto al ndcleo, es una situacion que corre
cualquier relacién entre personas. Sin embargo, existen diferencias substanciales:
lealtad como término poco importante en los jovenes, posee mayor valoracion

para los adultos; responsabilidad cercana al ndcleo de los jévenes, los adultos lo
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asocian en la periferia media; seguridad, tan valioso para los jovenes, cobra menor
relevancia para los adultos.

El ndcleo figurativo de ambos grupos, a pesar de que coincide en la
categoria Intimidad, es distinto en cuanto a la asociacion conceptual se refiere.
Pero los jovenes creen que la confianza en alguien es medular, mientras los
adultos se inclinan con la comunicacion, el poner en comdn un conocimiento. En
este sentido, la confianza es simbdlica, la comunicacion es un acto concreto de la
Intimidad.

Las evocaciones enmarcan perfiles completos de la pareja amorosa y la
politica electoral como relaciones humanas en las esferas privada y publica,
respectivamente. Sin embargo, las actividades humanas son multivariadas, en
cuanto a la convivencia en grupos formales e informales, como una empresa o los

amigos.

3.4.1. Las asociaciones del Grupo 1

El ser humano es un animal social y por lo tanto establece circulos de
amistades que se configuran con el tiempo y el espacio. En este sentido y para dar
mayor respaldo a lo que se explicO previamente, es importante sefialar cual es el
adhesivo que permite la sociabilidad, la permanencia y posibilidad de construir una
atmosfera social. También resulta preeminente sefialar que la persuasion
coadyuva en la negociacion entre las personas, al involucrar dosis de afecto y
racionalidad.

Pero no se pueden lanzar mensajes sin objetivos previos de lo que se
desea comunicacar. Es preciso lanzar dardos certeros, y ello s6lo se puede lograr
cuando conocemos los elementos cohesionantes de las personas. Asi, se pidio a
los entrevistados que asociaran los términos de Comunicacion, Confianza,
Respeto, Valoracion, Lealtad, Responsabilidad, Libertad, Seguridad, Certidumbre,
en los cuales coincidieron especialistas estudiosos de las relaciones humanas y
gue se agruparon bajo las categorias de Intimidad, Decision, Compromiso y, con

el proposito de conocer si Pasion era tan fuerte de ser incorporada a la asociacion
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sin hacerla explicita, se agregd como otro al reactivo. Ademas, como elemento
disrruptor se agregé infidelidad, lo contrario al compromiso, para identificar su
relevancia en la estructura mental de las personas.

De esta manera, los resultados de la pregunta asociativa se pueden
particularizar de acuerdo con cada categoria de analisis. Por ejemplo, la
asociacion que los entrevistados del Grupo 1 en cuanto a la Intimidad se pueden

apreciar en el siguiente gréfico:

Infidelidad

Seguridad

Comunicacién

Certidumbre

Infidelidad Comunicacién Responsabilidad
Respeto

Infidelidad

Las asociaciones de los cuatro términos de la asociacion quedan asi:

a) Respeto: se asocia directamente con responsabilidad entre las
personas involucradas, lo cual implica que exista comunicacién, en
Ccuya ausencia, se cae en la infidelidad.

b) Comunicacion: se desarrolla cuando existe una atmosfera de
confianza, su asociacion directa, que dé seguridad a los involucrados,
si esta relacioén se pierde, se cae en la infidelidad.

c) Valoracion: su asociacion directa con respeto, implica un
reconocimiento y otorgamiento con el otro, lo cual explica que la
asociacion media sea la lealtad, colofén de la valoracién por el otro; sin

estos elementos, se presenta la infidelidad.
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d) Confianza: asocia directamente con comunicacion, lo que implica
certidumbre con las personas, si esta relaciobn se rompe, genera
infidelidad.

Las relaciones establecidas entre los términos, conducen a relaciones

sélidas. El asunto es que la infidelidad se presenta si la coherencia discursiva

cambia, pues es un elemento asociado con la periferia extrema, indicio que no

queda fuera de la representacion.

Por otra parte, el comportamiento de la asociacion sobre la categoria

Decisién es asi:

Certidumbre
Lealtad _
Libertad Responsabilidad
Ce

b)

o g
Libertad
Seguridad

Certidumbre

Seguridad

Comunicacion

e —

Aqui se asociaron tres términos:

Seguridad: conlleva confianza en el otro y en menor medida, libertad. Es
importante identificar que lealtad, en apariencia cercana a seguridad se
localice en el extremo periférico.

Libertad: se asocie directamente con comunicacion, pues implica un
conocimiento mutuo con el otro, mientras que la responsabilidad, el
responder por el otro, conlleva un segundo término; mientras que
certidumbre, queda en la periferia extrema, con lo que pareciera que la
seguridad no es tan importante en la libertad.

Certidumbre: cuya asociacion directa con seguridad (sindbnimo de alguna

forma) parece que deriva de dosis medianas de confianza y pocas de
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comunicacion. La comunicacién, es fundamental para la certidumbre, sin
embargo, los jovenes no lo creyeron asi.

Es importante la asociacion que se despliega en este grafico pues
permite identificar la asociacion que los jovenes hacen de Decision, la capacidad
de praxis en las personas.

El Compromiso a diferencia de la Decision, implica una abstraccion, el
cumplimiento de una promesa. La asociaciéon que hicieron los joévenes fue la

siguiente:

>

COMPROMISO

Infidelidad
Lealtad

Comunicacién
Seguridad

La asociacién que conllevan los términos de Compromiso es:

a) Responsabilidad: se asocia directamente con respeto, el reconocimiento del
otro; en término medio, la valoracion hacia su persona; aunque la figura de
la infidelidad no desaparece y se localiza en la periferia extrema.

b) Lealtad: en primer lugar aparece confianza, es decir, la lealtad implica
confianza; lo interesante es que libertad aparece en la periferia media,
mientras que comunicacién se ubica en el extremo del ndcleo. De acuerdo
con los jovenes, la lealtad asume confianza y en menor medida aunque

presentes, libertad y confianza.
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c) Infidelidad: en realidad, es lo contrario a lealtad, pero como elemento
disrruptor su tarea fue la contraposicion de términos ideales positivos para
conocer si se asociaba directamente con algun elemento de las categorias
en estudio. Sin embargo, su asociacion no fue directa e impicd un gran
silencio (no respuestas) entre los jovenes. Asi, la infidelidad si se asocia
con otros elementos de las relaciones humanas y su efecto disrruptor ayuda
a comprender que se vincula con ausencia de lealtad en la periferia media y

en la extrema la falta de comunicacion.

Los resultados hasta aqui expuestos, evidencian los nucleos figurativos asi como
las periferias de las asociaciones de los jovenes. Para conocer cdmo es la
representacion social de dichas asociaciones, es pertinente analizar la constituciéon
del mapa mental de la asociacion, pues sintetiza las asociaciones libres que se
analizaron previamente.

La asociacion libre que expone el mapa mental permite la visualizacién de
los jovenes estudiantes respecto de los términos que se les proporcionaron. Lo
intrincado de las asociaciones muestran, de alguna forma, que los integrantes del
Grupo 1 poseen una gama de asociacién entre conceptos aun no definida del
todo. La dispersion expone un nucleo que, salvo por el porcentaje, no es posible
definir con claridad, como un vaciado de ideas sin condensar Los nexos mas
profundos vinculan sélidamente a confianza, comunicacién, seguridad y lealtad,
asi como respeto y valoracion. Los términos que no tienen nexo alguno, son
comunicacion e infidelidad. Por otra parte, se nota la poca relaciébn entre
infidelidad - responsabilidad, comunicacion - lealtad, certidumbre — libertad,
confianza — infidelidad y respeto — certidumbre.

Asi pues, la visualizacion del mapa mental del los jovenes universitarios

luce de la siguiente forma:
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Mapa mental del perfil del Grupo 1
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3.4.2. Las asociaciones del Grupo 2

Los hallazgos que exponen los nucleos del Grupo 1, evidencian una construccion
social derivado de la familia, la educacion y como factor fundamental, la edad, su
juventud. Ahora es necesario saber qué es lo que asocian los adultos, identificar el
sentido de como se constituyen las relaciones humanas, luego de una mayor
experiencia de vida, nivel de estudios con altibajos, multiples obligaciones y una
madurez fisiol6gica mayor.

De esta forma, la asociaciéon de Intimidad se visualiza asi:

Lealtad

Respeto

Comunicacién

Certidumbre Valoracion Comunicacion
Respeto ” S,
I Valoracion Comunicacion

Comunicacién

Certidumbre

Lealtad Infidelidad
Certidumbre

Las asociaciones de los cuatro términos quedan asi:

a) Respeto: se asocia directamente con comunicacion, lo cual sugiere el
otorgamiento de cierta valoracion entre las personas, por lo menos en
segundo lugar; no obstante, la certidumbre se ubica en la periferia

b) Comunicacion: se asocia directamente con confianza como ingrediente
primordial, pero considera al respeto como segundo elemento a bordo. Sin
embargo, en la orilla de la asociacion, se encuentra la lealtad. Esto sugiere

104



c)

d)

que, antes de lealtad, primero esta la confianza y el respeto en la
comunicacion.

Valoracion: su asociacion directa es comunicacion, es decir, el
conocimiento mutuo con el otro coadyuva en la valoracion que se le otorga,
gue conlleva lealtad. Por el contrario, en caso de desconocer al otro, se
presenta la infidelidad.

Confianza: en correspondencia con comunicacion previamente expuesta, la
confianza se asocia directamente con comunicacion, en vinculo pleno con
responsabilidad y que conlleva dosis pequefias pero presentes, de
certidumbre. La coherencia que se establece entre confianza vy

comunicacion es evidente y constituye un duo indisoluble de términos.

Por otra parte, esta la asociacion sobre Decision, que se revisara enseguida:

#Z  Infidelidad
Comunicacion Comunicacion

N

Certidumbre
Infidelidad

D
Seguridad Libertad

Seguridad

Comunicacién

Respeto

Seguridad: sin6nimo de certidumbre, con quien se asocia en forma
directa, conlleva el establecimiento de comunicacion, como nutrientes de
las relaciones humanas. Sin embargo, la infidelidad aparece como

antonimo que aparece en el extremo de la asociacion, lo cual sugiere
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gue entre seguridad existe una oposicion mas no exclusion entre los
términos.

b) Libertad: se asocie directamente con confianza, inmediatamente
precedida por comunicacion, en plena sugerencia que libertad es un
espacio que se soporta por dichos conceptos. Ademas, aunque en la
periferia extrema se ubica certidumbre. La asociacion que se realiza ante
libertad, indica que en comunidon de confianza y comunicacion, la
certidumbre se da por afiadidura.

C) Certidumbre: en asociacién directa con seguridad como sinénimo, al
parecer deriva de la comunicacion entre las partes, que en ultimo lugar
identifican a respeto. Es importante sefalar que aun en el extremo
opuesto de certidumbre, subyace el respeto por el otro.

La asociacion que se expone en el grafico, pues esta cargada de la experiencia

de vida de personas adultas respecto de la Decision. Ahora se revisara como se

asocia el Compromiso.

Seguridad

Responsabilidad

Infidelidad

Responsabilidad Lealtad

COMPROMISO

Infidelidad
Comunica
cién

Lealtad

Responsabilidad
Seguridad
Libertad
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a) Responsabilidad: este término que indica el responder por el otro, ubica
a valoracion como la asociacion directa, en plena coherencia discursiva
pues sOlo se responde por otro cuando se valora, lo cual ubica en
segundo término a confianza, bajo la misma linea discursiva. No
obstante, en la periferia extrema aparece infidelidad, lo cual es
importante pues no se excluye en la asociacion.

b) Lealtad: en primer lugar se asocia con respeto, precedido de
responsabilidad que implica seguridad. La coherencia en la asociacion
construye un discurso ldgico: lealtad implica respeto y éste solo se
puede dar con responsabilidad y ello lleva a la seguridad en la relacion
humana. Si alguno de estos factores se modifica, también golpea a la
lealtad.

c) Infidelidad: es un término cuya coherencia l6gica implicaria decir que la
lealtad seria su principal asociacion, en plena sugerencia de que en
realidad se refiere a su ausencia. Pero los adultos asocian con
infidelidad a la comunicacion, en otras palabras, la falta de
comunicacion es el factor medular por el cual se es infiel, lo cual es muy
l6gico. La asociacion secundaria es lealtad, también implicada en la
infidelidad como se menciond lineas antes, pero en tercer lugar aparece
responsabilidad, en otras palabras, la irresponsabilidad es un factor
asociado con la infidelidad. Como ocurrio en el grupo 1, el efecto
disrruptor de infidelidad caus6 asociaciones que fueron bien salvadas
por los adultos, muchos de ellos en su papel de padres o amantes,
consolidaron una respuesta logica y valorativa de la relaciones humanas
a partir de este concepto.

Para identificar como se da la asociacion entre los términos hasta aqui
explicados de la asociacion libre, se expone en siguiente mapa mental del Grupo
2.
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Mapa mental del Grupo 2
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A diferencia del mapa mental del los jovenes, con islas donde se concentran las
asociaciones, los adultos muestran asociaciones especificas: comunicacién —
confianza, comunicacion — respeto, certidumbre — seguridad y, en menor medida,
comunicacion - libertad, confianza — libertad y valoracion — responsabilidad. Los
adultos no se dispersan como los jovenes en sus asociaciones, muestran una
mayor estabilidad y exponen una asociacion que no se identificé con los
estudiantes: asocian infidelidad con comunicacion, pero no con responsabilidad,

valoracién y libertad.

3.5. Analisis del discurso en las Representaciones Sociales de los grupos en
estudio

Antes de iniciar la interpretaciéon de estos resultados, es preciso explicar la
importancia de las respuestas de acuerdo con una perspectiva comunicolégica. Si
bien, para comprender el sentido de las Representaciones Sociales, es importante
la consideracion del discurso como factor medular del comportamiento humano.
En comunicacién, todo discurso constituye un mensaje inscrito en contextos
especificos, que es dirigido con intencionalidad del emisor al receptor, pues posee
un fin concreto y utiliza instrumentos para hacerlo extensivo, asi como conlleva
carga emocional y racional para incidir en el comportamiento del otro.

Es importante sefialar que todo mensaje es un discurso que al ser emitido
expone la estructura mental de una persona a partir del posicionamiento que en su
escalera mental ocupa determinada idea u objeto. De esta forma, en el disefio de
un instrumento de medicion, con la redaccién de los items cerrados y sobre todo,
los evocativos y asociativos, es posible hacer la interpretacion del mensaje que
refiere cada respuesta.

Existen técnicas interpretativas que hacen posible la comprension de los
mensajes, como la semibtica, pragmatica, la hermenéutica o el andlisis del
discurso. No obstante, para efectos de esta investigacion, por la pertinencia del
analisis, el analisis del discurso es considerado como mas idoneo para la

interpretacion de las respuestas del cuestionario antes desglosado. Esta técnica
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expone gque cada discurso por parte de un sujeto constituye una manifestacion del
lenguaje y posee interés no solamente por ser una expresion de la practica social,
sino por contribuir con determinados fines, ademas de estar institucionalizados y
regulados, al estar vinculados a la accion del propio sujeto.

El objetivo general del analisis del discurso es el estudio del lenguaje y la
comunicacién en los distintos contextos sociales y tiene como objetivos
particulares analizar, explicar, interpretar, entender y resolver, los aspectos
relacionados con la comunicacion en cualquiera de sus diferentes niveles. De
acuerdo con esto, d discurso constituye un conjunto transoracional con reglas
sintacticas, semanticas y pragmaticas; de cohesion y coherencia; un producto
significante que se debe relacionar con sus condiciones de produccion, circulacion
y recepcion; una practica social y enunciativa.

En el andlisis del discurso, se relacionan los enunciados con sus
contextos y en muchas ocasiones, se les define por esta caracteristica. El discurso
es una actividad inseparable de un contexto especifico. Por ejemplo, Haymes
considera que en el discurso intervienen, ademas de los participantes, el lugar, el
momento, el objetivo, incluye el tema, el género discursivo, el canal, el dialecto
usado, las reglas de los turnos de habla en uso en la comunidad. Involucra
conocimientos acerca del lenguaje, las representaciones del mundo natural y
social que habitan, valores, creencias, etc.

Asi pues, el andlisis del discurso busca descubrir, revelar o divulgar
conexiones que a menudo se encuentran implicitos en los discursos. Trabaja
sobre manifestaciones concretas de la conexion lenguaje como la ideologia.
Implica un ejercicio de interpretacion, que permite identificar valoraciones
implicitas en el lenguaje; pues toda palabra que sale de la boca de una persona,
forma parte de un discurso cuya valoracién objetiviza el signo o simbolo que

refiera.
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3.6. Analisis comparativo del discurso de los grupos

Los resultados que enmarcan los nucleos figurativos en cada evocacion, permiten
la construcciéon de figuras concretas entre los grupos. Las particularidades que
emanan de cada uno de ellos en cuanto a figuras ideales, el atractivo fisico,
caracter y forma de pensar, consolidan el perfil de un sujeto aspiracional en cuanto
al tener (apariencia fisica), hacer (caracter) y ser (forma de pensar), como
constituyentes de una representacion social completa. La légica del estudio,
permite identificar, a través de las evocaciones, los rasgos particulares de las
categorias de analisis en estudio, asi como la asociacion libre proporciona la idea
de como las personas en estudio conciben las relaciones humanas en general.

De esta manera, los estudiantes universitarios que constituyen el Grupo 1,
consideran que las relaciones humanas se basan en la confianza, por lo que
representan la idealizacion del amante, como una persona que también evoque
confianza. Sin embargo, al particularizar el estudio, los jovenes si evocan al
amante con confianza, pero enmarcado tras una figura atractiva fisicamente,
carismatico y con forma de pensar madura.

Por el contrario, la representacion social del candidato politico en las
elecciones evoca honestidad, lo cual implica la consideracion de que es lo mas
valioso en esta persona. Dicha honestidad, se enmarca tras una apariencia fisica
formal, carisma y con proyectos de trabajo en su forma de pensar.

Ademas, las personas en estudio evocan la figura del lider politico como un
sujeto que sabe persuadir a sus seguidores, lo cual implica sensibilidad hacia la
problematica social y es un puesto que puede ocupar tanto un hombre como una
mujer, debido a que lo que realmente importa es la responsabilidad en el
liderazgo.

Las diferencias entre las evocaciones de amor romantico y politica electoral,
a través de las figuras del amante y el candidato politico son evidentes. Los
jovenes evocan la imagen representacional del amante ideal y caballeresco,
mientras que el candidato politico se evoca con formalidad, carisma y certidumbre

en el futuro a través de los proyectos de trabajo. Asi, buscan una persona que sea
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responsable como candidato, no importando si es hombre o mujer, pues ambos
son sujetos dotados de sensibilidad, ingrediente que en la pareja romantica es
fundamental.

Bajo esta logica, en ambas figuras se busca un liderazgo carismatico, pues
coinciden en un caracter dotado de carisma, sin embargo, los jovenes hacen
distinciones concretas en cuanto al atractivo fisico y la forma de pensar, lo cual es
coherente con la evocacion de amor romantico y politica electoral. Pues al
primero, lo evocan con atencion, que implica Intimidad; al segundo, con legalidad,
constituyente de Compromiso.

Los adultos del Grupo 2, por su parte, evocan como pareja amorosa ideal a
una persona que sea atenta con el otro, pero que se trasluce en una imagen
atractiva fisicamente, con carisma y forma de pensar enmarcada con proyectos.
Como los jovenes, los adultos valoran un sujeto que atractivo y carisméatico, pero a
diferencia de aquéllos que otorgan importancia a la madurez en la forma de
pensar, en el Grupo 2 es fundamental el proyecto de vida que ofrezca el amante.

Por otra parte, la evocacion del candidato politico parte de honestidad como
idealizacion primordial, que se traduce tras la imagen de una persona que refleje
formalidad, que sea atenta, tenga caracter, asi como proyectos de gobierno. En
este sentido, es diferente a lo evocado en la pareja amorosa, y la Unica similitud es
en la forma de pensar, con los proyectos de trabajo.

Por otro lado, el lider politico evoca liderazgo, lo cual implica un
compromiso. Bajo esta logica, el liderazgo politico puede ser llevado a cabo por un
hombre o mujer, pues como en ellos se evoca la figura de responsabilidad, ésta se
convierte enclave de un verdadero compromiso.

Existen evidencias sélidas entre la representacion social del amante con la
de candidato politico, ya que los adultos construyen una imagen carismatica del
amado contra una imagen de liderazgo efectivo del politico. La similitud entre
ambas representaciones se identifica en la figura de proyectos localizada en la
forma de pensar tanto del amante como el politico, pues los adultos otorgan mayor

valoracion a las acciones, la fuerza de voluntad que no se percibe en las
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objetivaciones de los jovenes. De esta forma, los adultos cierran la evocacion de
amor romantico, como una relacion sentimental, mientras que la politica electoral,
la circunscriben al plano de la legalidad.

Ambos grupos establecen diferencias significativas de lo que implican las
relaciones tanto publicas como privadas. El contexto privado, se permea de una
proxémica intima, donde se da cabida al aspecto sentimental, afectivo. El publico,
apela al compromiso, la obligacion de trabajar en conjunto con la sociedad.

Es evidente que los jovenes otorguen mucha importancia a la confianza,
pues su vida esta en construccion, asi como las relaciones familiares, de amistad
y compafierismo, por ello la vida social es abierta, de fiesta y convivencia social.
Sin embargo, ello no exime que se rompa una linea indisoluble de asociacién
entre confianza, comunicacién, respeto y lealtad, pues estos factores son,
precisamente, los que constituyen la confianza.

Caso distinto con los adultos, que den mayor relevancia a la comunicacion,
pues conviven en una familia propia, con responsabilidades y obligaciones. Esto
coadyuva al entendimiento que su nucleo asociativo, se concentre en la
comunicacion pues permite la convivencia con la pareja, los hijos, los compafieros
de trabajo, etcétera, y que de alli se desprenda el respeto por el otro, la confianza
y la seguridad. Para los adultos, la confianza que evocan los jovenes es un
proceso que no esta en construccion, pues es algo superado. Lo que buscan es
mantener el nivel de convivencia que poseen.

El factor que hace distintas las representaciones sociales es la edad de las
personas, porgue implica la acumulacién de experiencia, en una larga cadena de
aprendizaje en espiral de ensayo y error, en cuyo centro, entre mayor es la
profundidad (o en otras palabras, la edad), mayor es el conocimiento acumulado.
Conocimiento nutrido por las exigencias del trabajo, los hijos, la vivienda, la
manutencion en general.

Caso contrario, los jévenes insertos en una esfera de actividad que les
impide conocer el campo laboral y su competencia descarnada, viven bajo la tutela

de los padres, sin exigencias de manutencion, con mayor tiempo para pensar en si
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mismos Yy el estudio. La influencia de los libros estriba en mayor vocabulario en la
evocacion de las representaciones sociales, pero su limitada experiencia de vida
los induce a la consideracion de términos como la politica electoral o las
cualidades de un candidato politico de manera teorica, pero no practica.

Estas particularidades sefalan, pues, un discurso distinto en ambos grupos
nucleares. Cada uno de los miembros de los grupos, aprende y es aprendido,
comunica y es comunicado, discurre y se apropia de discursos con factores utiles
para la organizacién de su mundo, asi como la justificacion de su comportamiento.
Si la actitud implica un acto orientado a un fin, la falta de experiencia de los
jovenes ofrecen una informacion de lo que es una pareja amorosa y un candidato
politico, de manera especulativa; por el contrario, b informacion que ofrecen los
adultos esta cargada no so6lo de emociones sino de actos que han desarrollado
con fines especificos.

La autonomia que ofrece cada nudcleo figurativo permite vislumbrar el
sistema de valores que integran la representacion y, a partir de ello, conocer la
historia que le orienta. Cada grupo tiene su propia historia, con un principio,
desarrollo y conclusion. Y cada palabra emitida en la representacion social de las
personas, esta cargada de una logica que le permite adaptarse al nicho social que
le rodea.

En el Grupo 1, se localizan estudiantes que ingresaron por el pase
automatico de preparatoria y Colegio de Ciencias y Humanidades, o de escuelas
particulares o publicas oficiales, abiertas, tecnolégicas o técnicas, que buscan
terminar sus estudios y colocarse en un buen empleo. De esta forma, reconfiguran
Su espacio como criticos y estudiosos de la sociedad. Su historia estd en
construccion y la nutren de la lectura de numerosos autores que explican el mundo
de multiples maneras, pero en muchos casos ideales.

En el Grupo 2 ocurren situaciones distintas, pues son personas que buscan
la sobrevivencia de su familia, la educacion de sus hijos, la seguridad social en

todos sentidos. Su historia es una constante busqueda de certidumbre en el futuro,
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buscan proyectos que les ayuden a vivir mejor y sin preocupaciones. En ello no
hay conclusion sino busqueda constante de mejores condiciones de vida.

Algo que involucra de manera comun a los dos grupos, es la exposiciéon a
los mensajes publicitarios y propagandisticos en los medios de comunicacion, en
especial, la television. Los disefiadores de dichos mensajes buscan la persuasion
de un publico que concuerde con su historia de vida.

Recordando que la persuasion es un Poder que busca el cambio de
actitudes en las personas para ejercer dominacion sobre ellas, tiene efecto porque
esta en intima relacion en sus historias de vida, es decir, los discursos socialmente
construidos. Sin embargo, se tiene que adecuar a la esfera publica o privada que
se trate, pues como se identific6 en las evocaciones antes revisadas, ambos
grupos establecen diferencias similares entre la evocacién de amor romantico y la
politica electoral, pero son coincidentes en la categoria de analisis que da vida a
cada nucleo figurativo.

De esta forma, amante y politico para los jovenes inspira un lider
carismatico, mientras que para los adultos el amante es un lider carismatico y el
politico es efectivo. La persuasion en los estudiantes implicaria dosis similares de
carisma en los contextos publico y privado, pero en los adultos seria distinta pues
evocan diferente lo publico y lo privado.

De alguna manera no son iguales las representaciones sociales entre los
dos grupos y por ende, si los elementos para lograr la persuasion en ambos
grupos se emite se manera similar en los mensajes, no lograra el objetivo de

adherir al otro a una causa.

115



CONCLUSIONES GENERALES

En los estudios sobre Comunicacién Politica, en el campo de la persuasion,
numerosos autores explican el disefio de las campafas politicas, el impacto del
mensaje politico, como trasciende dicho mensaje para la emision del voto. En
términos generales, ofrecen explicaciones del como se persuade, cuales son los
medios persuasivos, para qué se persuade. No obstante, salvo las investigaciones
de psicologia, que explican la persuasion en las personas de manera individual en
la conducta humana, el porqué un sujeto se adhiere a una causa 0 un grupo, no
hay investigadores preocupados en explicar porqué las personas son persuadidas.

En esta exposicion, de la mano con el supuesto donde se expone que si la
persuasion logra el objetivo de adhesion del receptor, es porque apela a sus
representaciones sociales; entonces, los elementos que constituyen la
representacion social de amor romantico seran similares a los de la
representacion social de politica electoral. Para comprobarlo, el objetivo
general de la investigacion consisti6 en mostrar que tanto en la relacion
amorosa o0 en las campafas politicas, los individuos son persuadidos por
los mensajes del emisor porque apelan a la similitud de sus
representaciones sociales en ambos tipos de relaciones humanas.

Para cumplir los propdsitos del estudio, se explicé que la persuasion en la
sociedad actual es un Poder, que demanda el esfuerzo del emisor para someter al
receptor a partir de una negociacion, el establecimiento de convenios. Por ello, la
persuasion en la construccion del mensaje del emisor implica el manejo de
valores, opiniones y percepciones acordes con las cargas cognitivas y afectivas
gue nutren las representaciones sociales del individuo, que le han sido
introyectadas culturalmente por su grupo de pertenencia, por lo que es un factor
determinante para la persuasioén de sus miembros.

Asi, durante el desarrollo de la investigacion a partir de las categorias de

analisis que conllevan las relaciones humanas: Intimidad, Compromiso, Decision y
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Pasion, constituidas por la agrupacion de las diferentes respuestas derivadas de
las personas en estudio, permitieron llegar a resultados importantes.

El objetivo particular que consistié en verificar que todas las relaciones
humanas parten de una relacion de poder, se logré de manera fehaciente, pues la
pregunta asociativa con conceptos propios de las relaciones humanas expuso
que, para los jovenes del Grupo 1, la relaciones humanas de basan en la
confianza, mientras que para el 2, en la comunicacion.

Al respecto, en las relaciones de Poder subyace la confianza, constituyente
de las negociaciones y convenciones entre las personas y, para que se pueda
llevar a cabo dicha confianza, la comunicacion, es fundamental porque conlleva el
conocimiento mutuo de las partes. Asi, las relaciones privadas de amor romantico
y relaciones publicas de la politica electoral, de acuerdo con ambos grupos,
precisan de confianza y comunicacion entre las partes para la convivencia social,
con la Intimidad como adhesivo para la conformacién de las relaciones sociales.

El objetivo particular que consisti6 en mostrar que entre las relaciones
privadas con publicas en cuanto a elementos persuasivos como valores,
experiencias, motivaciones, eran idénticos; no se logré, pues en la esfera privada,
las personas difieren en sus representaciones sociales:

El Grupo 1, conformado por estudiantes universitarios, evoca al amante con
confianza, pero debe tener atractivo fisico, una forma de actuar carismatica y
pensamientos maduros; mientras tanto, el politico evoca honestidad, con una
apariencia fisica de formalidad, actuacién carisméatica y forma de pensar enfocada
a proyectos de trabajo.

El Grupo 2, integrado por adultos, evoca al amante ideal como una persona
atenta, imagen atractiva fisicamente, actuar carismatico y forma de pensar
enmarcada con proyectos; por su parte, el politico se representa con honestidad,
gue tenga formalidad en su atuendo, actle con atencion y caracter fuerte, y su
forma de pensar implique proyectos de gobierno.

El objetivo particular que consistié en mostrar que toda persona que apele a

los elementos constitutivos de la persuasion (emocidén y razonamiento), puede
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ejercer el Poder politico, puesto que es una dialéctica de voluntades e intereses, si
se comprobd; pues el lider politico resulta indistinto si es hombre o mujer, lo que
debe connotar es responsabilidad; ambos géneros son evocados con sensibilidad.

Estos resultados impidieron que se lograra el objetivo general de la
investigacion. Solo se lograron dos de los tres objetivos particulares que se
plantearon para el desarrollo del trabajo. Sin embargo, el estudio permitié6 que la
hipotesis de trabajo se comprobara parcialmente.

Los resultados enmarcan un nucleo figurativo similar entre los dos grupos
en cuanto a dos términos principales: carisma y proyectos, asi como en tres de
mediana frecuencia: atraccion, honestidad y formalidad. Carisma forma parte de la
representacion social nuclear en la pareja amorosa y el politico en los jévenes,
mientras en los adultos, aparece en la pareja Unicamente. Este término se puede
asociar con el despertar de las emociones en ambos grupos. Proyectos se localiza
en el ndcleo figurativo de la pareja amorosa y el politico en los adultos; en los
jovenes aparece soélo en la evocacion de politico. El término proyectos implica
racionalidad, certidumbre. Estos resultados sugieren que los jovenes son mas
pasionales y los adultos mas racionales.

En las relaciones privadas enmarcadas en el amor romantico, jévenes y
adultos coinciden en sefalar la preeminencia de la atraccién fisica en la pareja
amorosa, asi como honestidad y formalidad en las relaciones de la esfera publica
agui enmarcadas por la figura del politico. Esto sugiere la distincion entre lo
publico y lo privado de las personas en estudio.

Al revisar las categorias de andlisis que conforman las relaciones humanas
de Intimidad, Pasién, Compromiso y Decision, lo focal en los discursos es la
Intimidad, y como elementos periféricos, la Pasion, Decision y Compromiso. Ahora
bien, en los jévenes, el nicleo de la representacion social de la pareja amorosa es
de Intimidad y Pasion; pero de Intimidad, Pasion y Decision, en los adultos. Para
los jévenes, el politico evoca Intimidad, Compromiso, Pasion y Decision, mientras
gue en los adultos, Compromiso, Decision e Intimidad, sin Pasion. Esto impide

afirmar que los elementos persuasivos son idénticos en ambos casos.
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La respuesta a la pregunta ¢porqué son persuadidas las personas? Podria
ser ahora: La persuasion logra el objetivo de adhesion del receptor, porque
apela a sus representaciones sociales, pues los elementos que constituyen
la representacion social es de indole carismatica mientras que la
representaciéon social de politica electoral, es racional, en plena dependencia
de la edad como factor prioritario en la emision de los mensajes.

Asi, la edad parece ser el factor mas importante de la falsacion de la
hipotesis. Las personas van adquiriendo experiencias conforme avanza el
tiempo y con base en el ensayo y error, conforman sus representaciones
sociales, mas que por latrayectoria académica.

¢Por qué se llego a este resultado? Los factores que incidieron pudieron ser
varios:

Por ejemplo, la eleccion de estudiantes de Ciencias de la Comunicacion,
que pudieron ser de Ciencia Politica, con mayor involucramiento de las cuestiones
electorales. Pero este factor de descarta por varias razones: primero, porque
acarrearia un grave problema al manipular la muestra para forzar los resultados, lo
que resultaria inviable en términos cientificos. Por otra parte, el estudio se centrd
entre jovenes y adultos, no la carrera como factor determinante, ya que las
preguntas formuladas no apelaron en algdn momento a conocimiento académico.

Otro factor que probablemente incidié en los resultados es la concentracion
de mujeres en d estudio, pues al conformar una mayoria, impidié conocer la
postura de varones en condiciones igualitarias numéricamente hablando. Ademas,
pudiera determinar la concepcién de realidades, el cariz que se otorga al vardn
como sujeto productivo en lo econémico y la mujer como productora en el aspecto,
bioldgico. Sin embargo, en términos psicosociales, tanto hombres como mujeres
consolidan sus representaciones sociales a partir de sus nucleos familiares, lo cual
les dota de constructos culturales que comparten en el mismo grupo. Esto
desecha la idea que el género pudiera ser un factor determinante en la exposicion

de resultados.
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Ahora bien, también pudo influir el grado de compromiso politico, pues éste
determina el comportamiento politico pues vitaliza a la democracia procedimental.
En este sentido, motivaciones, intereses, valoraciones, civismo o inercia historica,
son elementos que coadyuvan para que un sujeto se involucre en una practica
colectiva que afecte tanto sus relaciones publicas y privadas. Asi, el grado de
compromiso en la busqueda de certidumbre en el futuro, es diferente para los
jovenes y los adultos debido a sus intereses particulares y contextuales. Ante ello,
pudiera darse el fendmeno de que entre mayor es la busqueda de certidumbre en
el futuro, mayor es el compromiso publico y privado y por ende, diferentes las
representaciones sociales entre cada grupo.

Por otra parte, la aplicacién del cuestionario pudo constituir un factor que
incidiera en los resultados. Por ejemplo, la recopilacion de informacién en los
jovenes estudiantes fue bajo la supervision del responsable de la investigacion y la
presencia del profesor del grupo. Esto probablemente afectd la anotacion de las
respuestas, pues la presencia de una autoridad inhibié el proceso mental del
estudiante. Algo que no sucedid con los adultos, cuya recopilacion de informacion
fue de manera personal, cercana, con el responsable de la investigacion pendiente
de sus reacciones para impedir alguna interpretacion distinta de los reactivos. Asi,
en el Grupo 1 las respuestas fueron bajo la orden del profesor en su hora de clase
y con el tiempo restringido, mientras que los adultos gozaron de mayor libertad de
tiempo y espacio, ya que se les visitd en su propio domicilio.

En otro sentido, la eleccion de la técnica de investigacion también pudo ser
un factor medular en los resultados, desde elementos como la redaccion de los
reactivos en el instrumento de medicién, hasta la validacion de los datos. Quiza
con la técnica del grupo focal, los resultados habrian sido distintos por el proceso
que implica su aplicacion como herramienta metodoldgica. Otro factor de gran
importancia es la busqueda de una explicacion en un fenébmeno como la
persuasion, de corte funcionalista, a partir de la eleccidon de una teoria como la de

representaciones sociales, de corte estructuralista.
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Son multiples factores que pudieron coadyuvar en la obtencion de
resultados. Lo que cierto es que este estudio abre un campo de investigacion en el
area de Comunicacion Politica, e incluso de la Antropologia, la Sociologia y la
Psicologia, pues deja interrogantes en el aire: ¢Por qué el amor romantico y la
politica electoral no son similares en sus representaciones sociales?, ¢Por qué se
establecieron diferencias en dos relaciones humanas y sociales, intrinsecas a la
sociedad humana?

Lo anteriormente sefalado, permite la formulacion algunas hipétesis de
trabajo a comprobar:

Las representaciones sociales de amor romantico y politica electoral
no son similares porque en amor romantico se apela a la singularidad e
identidad del individuo y en politica electoral, a la amplitud y dispersion de
un conjunto humano.

Las representaciones sociales de amor romantico y politica electoral
no son similares porque en amor romantico el individuo se reconoce como
un Yo y el otro y en la politica electoral como el Yo y otros Yo, de manera
impersonal, en pleno establecimiento de intereses concretos.

Dichas hipoétesis son tarea de otro estudio.
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representaciones sociales desde el punto de vista del propio Moscovici, asi como

desde la perspectiva de investigadores que han trabajado en esta linea,

128



procurando apuntar algunas notas acerca de la teoria como su metodologia.
Basado en el trabajo de tesis de licenciatura en psicologia en la Universidad de
Guadalajara, México, este documento fue escrito en colaboracién con la psicéloga
Martha Elba Lares Gutiérrez y puede considerarse como una introduccion al
pensamiento de Serge Moscovici para aquellos interesados en la investigacion de
las representaciones sociales, asi como para quienes resulta atractiva la teoria
dentro de las ciencias sociales contemporaneas.

Exposicion de Gabriela Sanchez Salas, en el Posgrado de Comunicacion de la
Facultad de Ciencias Politicas y Sociales, UNAM.
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ANEXOS



Encuesta de evaluacion

Buenos dias / tardes, mi nombre es Seymur Espinoza Camacho, y estoy realizando una entrevista para
conocer la opinion de las personas en cuanto a la percepcion de temas como la propaganda politica y su
afectacion en la vida diaria; ¢ Serd usted tan amable de permitirme algunos minutos?

Folio

Sexo Masculino Edad

Femenino Colonia
Apariencia del tipo de vivienda Alta - Media Baja
Religion que profesa:
1. ¢ Cual es su principal ocupacion?
(1)Amade casa (2) estudiante (3) empleado (4) empleado de gobierno
(5) comerciante (6) desempleado (7) jubilado/pensionado
(8) profesionista independiente (99) No contesto
2. ¢ Usted acostumbra a informarse sobre asuntos politicos....?
(1) Siempre (2) Algunas veces (3) Con regularidad (4) pocas veces (5) Nunca

(99) No contesto

3. ¢ Por cudl medio de comunicacion se informa de los asuntos politicos?

(1) Periédicos  (2) Revistas (3) Laradio (4) Television (5) Internet (99) No contesto

4. Sin duda, México estéa sufriendo cambios importantes en su configuracion politica, ¢Esta de acuerdo o en
desacuerdo con participar en cada periodo electoral?

(1) Muy de acuerdo (2) Poco de acuerdo (3) Le es indiferente (4) Poco en desacuerdo

(5) Mucho en desacuerdo (99) No contesto

5. ¢ Podria decir con qué frecuencia participa en comicios electorales?
(1) Muy frecuentemente (2) Poco frecuentemente  (3) Regularmente (4) En ocasiones

(5) Nunca (99) No contest6

6. Cuando participa en las elecciones, ¢,Cuél considera como principal motivo el acudir a votar?
(1) Por obligacion civica (2) Porque estéa convencido (a) de hacerlo
(3) Porque esta identificado (a) con el partido politico de su preferencia

(4) Porgue le simpatiza el candidato (a) (88) No sabe (99) No contesto
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7. Respecto de la imagen de los candidatos en las campafias electorales, ¢ Podria decir tres cualidades que
debe contener el candidato (a) por el que usted votaria? (Anote una en cada linea)

1)
()
®)

8. En caso de que usted pudiera elegir al candidato politico a un cargo publico, ¢Anote las tres cualidades
principales que consideraria en su personalidad respecto de ...?

a) La Vestimenta:
1)
(2
3

aa) Ordene de la que estime comomas importante a la menos importante.

(1)
()
®)

9. En caso de que usted pudiera elegir al candidato politico a un cargo publico, ¢Anote las tres cualidades
principales que consideraria en su personalidad respecto de ...?

b) El Caracter:
1)
2
©)

bb) Ordene de la que estime como mas importante a la menos importante.

1)
(2)
©)

10. En caso de que usted pudiera elegir al candidato politico a un cargo publico, ¢Anote las tres cualidades
principales que consideraria en su personalidad respecto de ...?

c) La Propuesta de campafia:

(1)
(2)
@)

cc) Ordene de la que estime como mas importante a la menos importante.

(1)
()
©)

11. Se dice que en las campafias electorales los candidatos seducen, enamoran a los votantes; ¢ usted cree
que esto es cierto?

(1) Muy cierto (2) Algo cierto (3) Un poco falso (4) Totalmente falso (5) No contesté
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12. ¢ Usted cree que las campafias politicas son iguales a una conquista romantica?

1) Si (2) No (88) Nosabe (99) No contesté

13. En la seduccién amorosa, ¢Anote cuales son las tres cualidades que consideraria de mayor aprecio entre
los enamorados?

)
()
®)

14. Anote las tres palabras que se le vienen a la mente cuando escucha amor romantico

(1)
()
®)

15. Anote las tres palabras que se imagina cuando escucha politica electoral

(1)
(2)
@)

16. Anote tres palabras que describan qué es un lider politico:

(1)
()
®)

17. ¢Usted cree que un lider politico se preocupa por el bienestar de sus electores?
(1) Si, mucho (2) Si, s6lo un poco (3) No, sélo cuando necesita votos

(4) No, definitivamente no (5) No contesto

18. ¢ Usted cree que en las relaciones amorosas el respeto entre los enamorados esta presente...?

(1) Siempre (2) Solo en ocasiones (3) Al principio de la relacién (4) Muy pocas veces

(5) Definitivamente nunca (6) No contest6

19. ¢Cree que pueda recibir el apoyo de un lider politico, como usted lo daria a su pareja, en el caso de una
necesidad apremiante ?

(1) Si, siempre  (2) Si, sélo en ocasiones especiales (3) No, porque el politico persigue intereses

(4) No, porgue no es lo mismo una pareja que un politico (5) No, definitivamente no (88) No sabe

(99) No contesto
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20. Cuando usted elige una pareja, ¢cudles son las cualidades que valora de él o ella? (Anote tres en cada

uno de los siguientes aspectos)
a) Apariencia fisica
(1)

)
®)

aa) Ordene de mas importante a menos importante.

(1)
)
®)

b) Caracter
1)
(2
3)

bb) Ordene de mas importante a menos importante.

(1)
(2)
@)

c¢) Formade pensar
1)
2
©)

cc) Ordene de mas importante a menos importante.

1)
(2)
©)
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21. De los siguientes conceptos, establezca un orden de importancia y relaciones aquellos que considere
tienen un vinculo ente si. El procedimiento es el siguiente:

1) En cada cuadro agregue un concepto. (Puede agregar soélo la letra del inciso correspondiente)

2) Con lineas o flechas, relaciénelo con otro concepto. Sélo puede relacionar un concepto con tres
cuadros)

3) Enelinciso K, puede agregar una palabra a la lista, si asi lo desea.

4) Explique la relacién que establecié entre los conceptos.

a) Comunicacion

b) Respeto
c) Valoracién
d) Lealtad

e) Responsabilidad
f) Confianza

g) Libertad

h) Seguridad

i) Certidumbre

) Infidelidad

k) Otro
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22) Explique la relacién que hizo entre los conceptos.

23. Sitiene pareja en estos momentos, ¢se siente valorado (a) por su él o ella?

1) Si, siempre  2) Si, s6lo cuando la ayudo 3) Si, porque me brinda su ayuda sin pedirsela
4) No, porque no me ayuda cuando pido apoyo 5) No, porque me llamasolo para que la ayude

6) No, nunca 7)No sabe 8) No contest6

24. ¢ Usted se siente importante por el politico que elige en las elecciones ya sea locales o federales? I:I
(1) Si, siempre (2) Si, sélo cuando pide mi voto (3) Si, porque me ayuda sin pedirselo

(4) No, porque no me ayuda cuando pido algun tipo de apoyo

(5) No, porque me busca para que vote y luego desaparece (6) No, nunca (7) No sabe

(8) No contest6

25. ¢ Usted ha votado por el mismo partido...?

(1) Siempre  (2) Aveces (3) Regularmente (4) De vez encuando (5)Nunca  (6) No contestd

26. Cuando usted vota, cudl de los siguientes criterios le resulta mas importante al elegir al partido o al
candidato...? (Puede elegir mas de uno)

1) El trabajo que ha realizado el partido en turno, en obras publicas, obra social, etc.

2) La personalidad del candidato que le inspira confiabilidad.

3) Que ofrezca certidumbre econémica, politica y social.

4) El combate contra la delincuencia. I:I

5) Por que usted decide quien gana o pierde en las elecciones.

6) El compromiso de gobernar bien.

7) Lo que dicen sus familiares y amigos o la televisién y los periddicos.

8) Se siente incluido en el juego de los can didatos y los partidos politicos.

9) Siente que le dan su lugar como persona.

10) No contesté
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27. Cuando escucha la palabra compromiso, qué es lo que le viene a la mente. Escriba tres términos:

(1)
)
®)

28. ¢ Usted se considera una persona de compromiso?

(1) Si, acartacabal (2) Si, cuando es un asunto importante (3) Si, depende de quien se trate

(familiar, amigo, etc.)  (4) No, salvo en ocasiones  (5) No, definitivamente no

29. En tres palabras describa qué es para usted un hombre.

(1)
()
@)

30. En tres palabras describa qué es para usted una mujer.

(1)
)
®)

31. Para finalizar, usted continuaria la relacién con una persona que lo (a) traicionara.

@) si (2) No (99) NSNC

Muchas gracias .

(6) No contesto
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