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" Speech is the best show maﬁ1 ‘

‘has ever put on earth, " a

Benjamin Lee, Whorf



" Las teorfas pueden con'strui;rse,-
remodelarse, reconstruirse 16~
gicamente, aplicarse, destruirse

1"

y olvidarse...

Mario Bunge
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"INTRODUCCION

La prolifefacic‘m de teorias en la psicologia social duranté las ﬁltirrias dé_- -
cadas ha sid_d ﬂotable, - Sin ernnbargo',v éstas, al igual que las teoﬁas prd_- '
a puestas por 1éé demas ciéncias sociales, presentan en la acttialidad una de_a__s-,;k
espérada situacion en la que abundan la desorganizacion, ambiguedad y coE "

fusiéri, Algunas intentan cubrir aspecto's‘circunscritos de la cdnducta, -
mientras que otras buscan abarcar una miriada de conCeptds. Perb debido.'
a la falta dé una fundamentacién tedrica apropiada para él Aeét,ableéimi,ento"

de un cuerpo de conocimiento estructurado y coherente, nos eﬁconframoé -
‘aln lejos de poder explicar en forma completa y valida el comportémien;o , E

- social humano.

El estado actual de la psicologia social bien puede considefarse como pre-~ '.
paradigmatico. ¥/ Consecuentemente, cada autor siguiendo S11_s propias -
inclinaciones? se avoca al estudio de 1‘os mas diversos aspectos, sin que ,- 
haya continuidad o liga entre éstos. Comd resultado, contamos con un' -
enorme ctimulo de 1nvest1ga016n en su mayorla deshgado, que no permlte

unir las partes en un todo estructurado,
/

¥/ Esto implica que alin no existe un marco de referencia comfn, con el .
que todos los estudiosos estén de acuerdo para basar la interpretacion

y desarrollo de sus 1nvest1ga01ones.



~ La meta de la ciencia €s la de alcanzar ieorias generales que puedan exph
car ur; conJunto‘cuantloso de fenomenos mterrelacmnados. | Sin embargo )
debido al "caos familiar" (1) de las ciencias sociales, este es un objetivo
- que debe contémplarse-a largo plazo., Miéntras fanto, la tarea de los L

C1ent1f1cos deberla incluir la consohdamén de cada una de las pequenas y

arduas etapas de desarrollo..

Considero que es el moménto adécuado para que los teéri»cos; adéfnés de -
ir avanzando en la comprobacion érhpfrica de sus teorias, revisen él traba |
jo hecho hasta ahora. A través de esta revision podran deﬁriirse con exac |
titud ios conceptos de tal modo que exista homogeneidad y puedén identifi -
carse mas acertadamente las variables y sus relaciones. El 'resultadd se !
| ria un cuerpo de conocimiento, que si bien limitado, tendria la enorme Ve_f_i .
‘taja de‘ ser‘ sistematico y de estarse afinando continuamente, Seria posi_ ‘- 
ble aislar las condiciones especificas en que aparecen los fénémenos y asi,
depurar las interrelaciones establecidas, de tal modo que se derivasen 1os

teoremas esenmales para la comprobac16n emp1rlca y éstos a su vez queda

sen integrados en la teoria,

Posteriormente, ya en una etapa superior, podri iniciarse con éxito la for

malizacion en lenguaje 10gico y consecuentemente, traducirse en términos

matematicos para poder alcanzar un verdadero nivel de abstraccion y gene

‘ralizacién. Sin embargo, aln nos resta mucho por recorrer para siquie -
ra iniciarnos en esta etapa. Pero esto no debe ser motivo de desaliento,

sino por el contrario, un estimulo para acelerar el desarrollo sistematico




de las ciencias sociales,

La situaci()n esbozada en los parrafos anteriores ha sido motivo de una gran
inquietud por mi parte._ Seleccioné el tema de esta tesis movida pdr la ne |
cesidad de enc_bntrar uha aproximacién cuyo fundamento fuese el‘ de introd_g'
cir de alguna ngqaneral, cierto orden dentro de la psicologia social, Las P =
teorias del Intercambio Social resultaron poseer este atraétivo, ya que B
ademis de ser de suma impoi'tancia, ‘ofrecen la posibilidad de sistemétiig_

cion y formalizacién.,

Debido a que la meta de esta tesis consiste en la presentacién de un inten=-
- to de formalizacidn de las Teorias del Intercambio Social, el plan a des_,_ -

arrollar se presentaré de lo menos a 1o més estructurado, para finalménte,

evaluar el trabajo realizado, 4

El primer capitulo es un resumen del estado actual de las teorias de la psi
cologia social con respecto a la estructura de la teorfa, En éste, se hace .
un anilisis de las causas que contribuyen a retrazar y obstaculizar el des-

arrollo de la psicologia social como ciencia.-

El segundo capitulo esti destinado a la formulacioén dei marco de refereq_'-v‘ B
cia en que seran ubicadas las Teorias del intercambio Social, Puesto que
elbtema principal de esta tesis es el estudio de la forma de presentaciéﬁ de '
' los contenidos tedricos, queda“més alla de sus '6bjeti§70s esenciales, ,él pro

fundizar en los diversos aspectos de la construccion de teorias. La expo-

sicion queda encaminada al establecimiento de los criterios fundamentales,

3



para poder evaluar posteriormente las teorias.

El tercer capitulo, sirve de entréda y antecedente a las Teorias délylnltel_'_ -
cambio Social. En éste, presentaré el Modelo de Contingencia élaborado
por ]ones‘y'}Gerard, para el andlisis de ias conversaciones entre dos perso
nas, junto con las implicaciones de éste en relacion con el tema del trabajo

presente,

- El cuarto y quinto capitulos incluyen la presentacidon general, sis‘tevrhatiza_
ciéfx_ y formalizacion de las Teorias del Intercambio Social de John W. e
Thibaut y Harold H Kelley, al igual que la de George C, Homans. La fo_x;;"
malizacion que pretendo realizar es poco ambiciosa en el sentido de que -
permanece a nivel verbal, pero de alcanzar su objetivo; redundaria en la -
clasificacion, descripcién y explicacion de los conceptos, lo mismo que'de
las relaciones establecidas entre éstos, La metodologia a seguir consisté
en que, después de la presentacion convencional de las teorias, se procé;__ -
dera a definir los conceptos centrales para poder relacionarlos y formular
los axiomas, postulados bésiéos, proposiciones deScriptivas, teoremas y
corolarios que van a constituir el cuerpo jeférquico y ordenado de las teo
rfas. A través de este proceso, se tratara de integrar 105 divefsos pro=
cesos conductuales que los autores introducen en forma interrelacionada en
sus réspectivgs teorias, ‘Finalmente, ‘expondré un modelo que pudiese. -
' cdnstituir una de las alternativas d.e’ formalizaéién teériéa , a nivel verbal,
de un ‘sistema 16gico deductivo cerrado, en el cual las rela'cio’nes fundame_rl

tales pudie;sen‘ quedar establecidas.,
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El cépitulo sexto, intitulado E{raluaCién de las Teoriés del Intercambio So- .'
cial esti constituido por una serie dé incisos que incluyen los aspectos s1___-
milares de ambas teorias, una critica general a cada una de éstas y su eva
luacion frente a los criterios establecidos en el segundo capitulo. Pa_ra fi
nalizar, se ihcluyeh comentai'ios respecto a las aplicaCiones practicas y =
desarrollo futuro de las dos teorias, indicando la posibilidad de fﬁéién dek |

éstas,

El apéndice final, cuyo contenido es un inventario de los hallazgos experi-
mentales relevahtes, ‘constituye el sustrato empirico en que se fundamen-
tan las Teorias del Intercambio Social. Los trabajos mencionados consti_
_tuyen una muestra de la cuantiosa investigacién realizada en algo més que
tres décadas de estudio y permiten apreciar los distintos niveles y gran V'i ..
riedad de cor'ldi‘ciones en las que han sido probadas las hipdtesis deriva;ias
de estas teorias, Como consecuencia, es valido afirmar con seguridad, -
~que las generalizaciones, tanto descriptivas como tedricas, propuestas por

los autores, poseen un grado de confiabilidad considerablemente elevado.
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| ESTADO DE LA PSICOLOGIA SOCIAL CON RESPECTO A LA TEORIA

La psicologia social, al igual que las demas ciencias, busca la compren =
sion de los fendmenos que estudia, Tal entendimiento permite predecir y
controlar los eventos, en funcidn del grado de conocimiento y poder que se

tenga sobre las variables relevantes.,

Para comprender la conducta social, la psicologia social emplea de manera
conjunta experiencia y teorfa. La experiencia aporta los datos crudos que
fundamentan la comprension; mientras que la teoria organiza a la experien
cia de tal modo que sean conocidas sus implicaciones en la conducta social.
La funcidn de la teoria consiste en organizar e interrelacionar los datos a

fin de ser unificados e interpretados.

De manera generai, el carﬁpo de la psicologia social esta constitufdo. por el
"estudio de las relaciones, reales, imaginarias o anticipadas de una perso
na con otra, dentro de un contexto social y la medida en que éstas afectan a
los individuos comprometidos”, (1)- Se estudian los efectos de las conduc
tas cuyas determinantes se desea comprender, los procesos intermedios -
que las vinculan, los efectés de las actividades de una persona en sus rela
‘ciones con otros, las consecuencias de .1as interacciones competitivas o de

cooperacion y otros tipos de relacidn.

Atendiendo a las diversas orientaciones empiricas, la psicologia social con

temporidnea puede definirse en tres niveles distintos y progresivos de andli




10.

sis. Desdé el purito ‘de vista histérico, el enfoque esencial del campo ir'n‘-
plica la comprension de las formas en que el individuo es influido por otras
personas de su ambiente y en particular, cdmo es afectado por las actitudes;
creencias, motivos y conductas de éstos., Este énfasis histérico derivd -
primordialmente de la influencia ejercida por la psicblogia general sobre la
psicologia social. En la primera de éstas, la mayoria de las concéptualiz__é
ciones obedecen al paradigma tradicional de estimulo-respuesta ‘,4 lo que im =
plica que las variaciones en la conducta se evalian en funcidn de las varia-
ciones en los estimulos percibidos por el organismo. Enla psicologia so |
cial del ‘individuo , dichos estimulos estan dados por la conducta o productos

conductuales de otros organismos.

El segundo nivel teérico de la psicologia social contemporanea es Zde origen
més reciente. Su aparicidn tardia puede atribuirse en parte a que los pro
blemas metodoldgicos que presenta son intrinsecamente mas complejos y
dificiles de analizar que los de la orientacion anterior. Este enfoque inclu |
ye a la interaccién social, en particular a lé diddica, ademaés de la relacio_
nada con los grupos pequefios. En esencia, se avoca al estudio de patrones
simultaneos y secuenciales de interdependencia o ‘reciprocidard conductuai -
que ocurren entre los individuos., La situacién de estimulo, para una per_ -
sona en un momento dado, esti constituida en parte por el patrén previo de
respuestas del otro (s) _ y en parte por el conjunto de expectativas internali-
zadas, que procede"n‘ ;;arcialmente de ‘10 que trae consigo a la situaéién y se
conlplementé.n con 1aé respue‘é,tas resultantes de las modificaciones prbpias |

de la interaccidon. Este proceso abarca a todos los interactuantes,



1i»

El tercer nivel recag en la estfuctura y procesos de grupo. Las raices =-.
hist6ricas correspondientes al drea se encuentran mas cercanas al marco | ‘
de la sdciologia que al de la psicologfa. Su tema gbarca las normas, pro-
: ductos y organizacion de la interaccién social en grupos mayores, tales co

" mo corporaciones, sociedades, vecindades, comunidades, etc. Enfatiza -
la forma en que la organizacién modela a la interacqién, en funcidn tanto
de las demandas estructurales, como de las funcionales y no en cuanto a -
los atributos de la psicologia individual, Dentro de este marco de refgareil
cia, recientemente se inici6 la aplicaci6n de la teoria general de sistemas
como nodelo para la descripcion del desarrollo organizacional y también -
en Vel estudio del funcionamiento de los seres vivos, abarcando desde oi'ga-
- nismos unicelulares, hasta sociedades tecnoldgicas complejés. Dicha apli
cacidn sé héce patente en la psicologia social de la organizacion g_,,través/ de
la formulaqién tebrica avanzada por Katz 'y‘ Kahn (2) cuyo énfasis se ubica
en la centralidad de los actores‘hu‘manos dentro del contexto de la organiza :

cion, B , P

- En su relacion con las ciencias conductuales, la psicologia social esta v}- .
culada estrechamente con la antropologia y la sociologia. La antropologia
se ocﬁpa del anélisis de culturas complejas, al igual que de las interrelacio
nes entre €stas. Es indudable que las influencias culturales juegan un pa-
pel determ;nante en la conducta social individual y por lo tanto, el psicéld.-'
go social al explicar, debera tener muy en cuenta tales factores. Lé soc_i_qy
logia es el estudio sistematico d,elf_deéarx;ollo, estructur;y funcion de los =

grupos humanos concebidos como patrones organizados de conducta colecti



va. Puesto que el hombre, a través de toda su vida, es miembro de los -
%

. grupos més diversos, estos hallazgos poseen un valor muy significativo pa |

ra el psicologo que intenta comprender la conducta social.

La antropologia, sociologia y psicologia social, representan distintos nive |
les de anilisis en el estudio del hombre social. El tépico de la antropolo
gia es la cultura cémpleta; la sociologia, trata con colectividades menores
dentro de la cultui:a y la psicologia social se ocupa de la conducta del indi- :
viduo en respuesta a las influencias sociales, La diferen cia entre estas -
ramas de las ciencias sociales, se encuentra no s6lo en la unidad de anali
sis que cada una emplea, ‘sinoque también en su método particular de estu | h
dio, La antropologia y la sociologia usan esencialmente’el analisis des -
criptivo, haciendo un esfuerzo minimo por generalizar. La psicologia so
- cial, ée fundamenta en las investigaéiones experimentales, con el proposi

to de formular leyes generales que puedan ser interpretadas en la teorfa

- social,

Las teorias en psicologia social no son tale$ en el séntido estricto. Repr_g
sentan mas bien orientaciones generales hacia los fendmenos de la rama. -
No existe una teoria general de la conducta social que haya a la fecha, cons
 tituido un conjunto ordenado y extenso de estudios empiricos, Se sugieren
tipos de vériables a considere.lr,‘ pero éstos no forman sistemas deductivos
de los cuales puedan derivarse hipotesis claras y vériﬁcables. No tene -

-

mos siquiera un modelo tedrico que pueda iniciar el proceso reiterativo de la

ciencia. El campo esta constituido por una coleccién holgadamente unida -




de subareas. La definicién de la psicologfa social como el estudio cientf~— |
ficodel hombre o de la conducta individual en funcidn dé los esti'xﬁulos socia
les, es alo mas, un comfn denominador que describe de manera amplia el .
tema general de 'todas las subareas del campo. A(n es prematuro esperar

que un s6lo sistema o teoria pueda explicar todas las conductas socialmente
'determinadas del hombre o de los animales. Es caracteristico que una -

ciencia desarrollé, en sus etapas tempranas, teorias ambiciosamente inclu.

sivas y vagas,

No existe ciencia propiamente dicha, a menbs que el método cientifico se
. utilice para alcanzar el objetivo de la ciencia, que es el de cbnstrui_r ima-
genes tedricas de la realidad, paralelamente a una red estrecha de leyes.,
La investigacion cientifica es la biisqueda de estructuras. Cuando las téc )
~ nicas cientificas se aplican a la consecucién de datos sin hallar éstructuras |
generales, como en el caso presente de la psicologia social, se oonstituYe

una ciencia embrionaria o protociencia.

Las teorias contemporaneas en psicologia social ti enden a ubicarse entre
las proposiciones tedricas comprensivas y matematicamente rigurosas y
~ las proposiciones de relacion de tipo pragmatico y empirico, frecuentemef_x_
te desconectadas. Las teorias emple}adas en la actualidad para dirigir la
investigaéién empirica, se aproXiman a lo que Merton denomina teorias dev
rango medio, y define como: "teorias que se localizan entre las hipdtesis

menores, que surgen en abundancia a través de la investigacioén rutinaria y
"los esfuerzos sistem4ticos multi-inclusivos para desarrollar una teoria -




i4e
unificada que explique las uniformidades observadas en la conducta éocial".
| (3) Estas se caracterizan por un conjunto de proposiciones relacionadas
holgadamente y un conjunto 1imitvado de hipbtesis mas 0 menos rigurosamen
te derivadas de un grupo de proposiciones, Las teorfas de rango medio =~
“han cumplido con la funcién de organizar los hallazgos previos del ‘campo/y
como instrumento heuristico para dirigir 1a experimentacién futura. Las ~
teOrIaé de rango medio se ocupan de aspectos delimitados de fenémenos s0 :
ciales. No se dérivan de una teoria que incluye todos los sistemas sociales,
| -aunque si éste sé de'sarrolla'se, pudiésen ser oonsistentes con él, Cada -
teoria es méas que una mera generahzamén emplnca, ya que comprende un
conjunto de suposxcmnes en base a las que se han derivado tales generaliza

ciones empiricas.,

De acuerdo con Merton, las teorias de rango medio permiten al cientifico
social ir consolidando gradualmente sus teorias, a fin de constituir casos

especiales de formulaciones méas generales,

Sin embargo, las teorias de rango medio son més bien informales en su es

tructura 16gica interna y generalmente abarcan un campo mis o menos li -

mitado de la’ conducta social.

Tal y ccmo ocurre e’n todas las ciencias soCiales, la psicologia social se -
ha\ unido a la iendencia reciente de introducir modelosﬁ matematicos forma_
_ les en su campo de estudio. Sin embargo, los modelos formales actuales
‘estan restringidos ﬁnicamenté a aspectos particulares de laconducta soc{al,

tales como la teoria de juegos y la dela ‘comunicacibn, las cuales han tenido




un éxito muy limitado en su validacién ante las observaciones del mundo |
real. Pero, puede anticiparse con certeza, que la teoria continuaré su
camino hacia la forméiizabién a través de los avances en el drea de las
matemaAticas relacionadas con la dindmica de la interaccidn y la conduc-
ta social. El desarrollo de las mediciones sofisticadas y las técnic’a'sl -

computacionales contribuyen de manera directa para acelerar este proceso.

El problema de las ciencias sociales no radica en hacer descubrimientos«‘
sino en cémo organizarlos tedricamente, demostrando que aparecen bajo
una variedad de condiciones dadas y parten de un nimero reducido de prin-
cipios generales. Esto, en término de Khun (4) corresponde a la etapa

preparadigmaética en que se encuentran las disciplinas sociales.
i

Cuando la actividad de los cientificos de las diversas disciplinas cientificas
se lleva a cabo dentro del marco de una vasta orientacién inteiectual, que
sefiala los tipos de entidades que pueblan al réspectivo universo y la ma-
nera eﬁ que tales entidades se comportan, sé esté efectuando lo que se de-
nomina ciencia normal y que implica la existencia necesaria y eXplfcita de

un paradigma, compartido por todos los cientificos del campo.

La recepcién del primer paradigma significa que una’disgiplina pasa de'una‘
etapa de désarrollo a otra. EI paradigma implica @e los proble'mas' fu‘ndé-
mentales dela ciencia en cuestién, han sido resueltos. De esta forma, el
invéstigadoi” no se¢ ve obligado a reconstruir toda la disciplina désde sus

fundamentos, debido a que hay demasiado poco en ella que pueda darse por

sentado. El paradigma adopta un caricter dogmético y no se cuestiona.



Los estudiosos se dedican a extenderlo y explotarlo. Proc_uran hacerlo méas

preciso en aquellas areas en que la formulaci6n inicial ha sido vaga. Lo - |

e

~aplican a sectores de la realidad respecto a los que se supone también tienen -

validez, pero que afn no han sido confirmados por los hechos. - Ademés, -

estimula la construccién de nuevos instrumentos para su realizacion.

El compromiso con un paradigma permite el crecimiento acumulativo, ré -
pido y constante de la ciencia. Instaura una situacion en la que el investi-

gador puede concentrarse en.el estudio de fen6menos seleccionados y pro-

seguir sistematicamente sus investigaciones, sin ocuparse del resto, que da

por sentado en virtud del paradigma. Esto permite alcanzar un nivel de - :
detalle muy elevado. Cuando el compromiso con el pafadigma es debil, el
desacuerdo entre la prediccion y el resultado redundara en el abandono de=-

éste, volviéndose nuevamente a una etapa preparadigmaética.

El compromiso total que hacé'predecir con certidumbre lo que ocurrira en
un irea aln no investigada, hace también descubrir en un hecho implrevisto,vf
' la inadecuacion del paradigma a la realidad. Si los resultados imprevistos
se acumulan, se abre una revolucion en el paradigma.k La discusién sobre
los fundamentos mismos de la'disciplina, excluidos durante todo el tiempo
de vigencia ’del paradigma, reaparece, pero sOlo hasta que un nuevo para -

| ~digma entia en vigor. La pauta de desarrollo de una disciplina cientifica
madura e? de paradigma en vparadi'gma". Cada nuevo paradigma estab‘lece-‘

——

la tarea de reinterpretar bajo su luz los conocimientos acumulados en las -

etapas anteriores.

i
i
i




El estado de la psicologia social en la actualidad es aln preparadigmatico.
" No existe un compromiso unanime por parte de los psioélogos sociales, con
respecto a algund de los paradigmas que hasta la fecha se han postulado. -
Esto significa que atin no somos capaces de iniciar una ciencia normal y con

secuentemente, tampoco una revolucion cientifica,

De entre los paradigrhas que en el presente se manejan, cabe mencionar -
los empleados por Zajonc (5) y apoyados por McClintock (6). Para estos , !
autc?res, .'el estudio de la conducta social individual queda enmarcado dentro
de los pa;adigmas: Estimulo - Respuesta (E-R) y Estimulo - Organismo‘ -
Respuesta (E fO-B). -El paradigma E-R se complica nqtablemente cuando
se extiende para incluir las relaciones de los individuos‘y sus conductas en
las Situéciones de intercambio social, cuando ambas personas aportanv re -

compensas y castigos mutuos,

Los paradigmas resultantes, no definen Gnica y exclusivamente a la interac

O T S e T Y ST e T N e T e

cién social. Ademaés, para evitar la complejidad, Zajonc limita el anali -

. sis de la interdependencia conductual, al caso de s6lo dos individuos. E

-En el anilisis de la interaccion, al igual que enel individual, se enfoca es
pecificamente a tres campos de la psicologia general, a decir, los de moti
_vacién, percepcion y aprendizaje. Sefiala el autor que el intercambio so -

cial incluye estos tres procesos, cuya cantidad varia de una situacién a otra

y no necesariamente aparecen por separado. Asimismo, comsidera que -
puede haber otros tipos de interaccion social, La figura que a continuacion

‘aparece, Erepresenta al paradigma empleado en términos de motivacién, =

-
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Esta misma forma es usada con los dos términos restantes, los cuales sus

tituyen al presente en sus expresiones correspondientes,

i 'i‘

Ri -+ »Di-+2Ri- +$Q€-+ﬁi~°»
, | i ~
+ + + +
|

| ¥ N } A
Rj =+ ¥Dj -+ *Rj =+ %Dj ~+Rj vuu0

Figura Nam., 1 ‘Paradigma de la interaccidn social desde el -
‘ punto de vista motivacional, ’

Ri = respuesta motivacional de un mdzvxduo.
Rj

1

respuesta del otro individuo.

fi

estado motivacional modificado por la respuesta del
otro,

Di, Dj

Las flechas sefialan las influencias, céusas u ocasiones de ocurrencia de =~
un evento. El signo positivo denota que se promueve, alienta, etéa , algu~
na accidn; mientras que el negativo significa que se obstaculizan in‘dibe, .
previene, etc., la emision de ésta., En este paradigma, los estados mdt_i_
vacionales dé dos individuos varian a través del tiempo, en funcidn de sus
- respuestas mutuas. La importancia del paradigma radica en su valor =
heuristico yv eﬁ su capacidad para tratarde explicar los diversos procesos
resultantes de la interaccidon, como serian: conﬂicto}, competencia, comu-
nicacion y cooperacién y sblo vale agregar que su utilizacién y generalidéd '
se ven seriamente restringidas. | Esto", obviamente, impide que sean acep

tados como genuinos paradigmas, pero no por ello pierden su valor, ya que

constituyen un intento y una blisqueda, que si bien no ha producido el para -
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digma esperado,- contribuye en avanzar el proceso de la consolidacién de =

éste.

Otra orientaci6n relacionada con el tema de un paradigma para las ciencias .

sociales, es la propuesta por Homans, autor de una de las teorias objeto -

de esta tesis,: Se le ha acusado de reduccionista psicoldgico, pero €sto no

resta validez o interés al enfoque que sostiene. El autor se inicia afirman
do que: 'las ciencias sociales incluyen a la psicologia, antropologia, socio
logia, economia, ciencias politicas, historia y probablemente también a la

- linguistica, Estas, son de hecho una sola ciencia. Comparten el mismo

tema: la conducta del hombre y emplean, sin admitirlo siempre, el mismo

cuerpo de principios explicativos generales. Esto es tan obvio que no ha

podido abandonar el terreno de la controversia". (7)

Las proposiciones empleadas por Homans como paradigma de las ciencias

- sociales proceden del campo de la psicologia conductual. Estas se refie - "

ren especificamente a la conducta voluntaria e incluyen aspectos tales como,
el efecté que la percepcidn de la situacion tiene sobre la actividad de la per
sona, el valor que se otorga a la recompensa, €l estado de saciedad o priv_e_ty
cion del individuo y las conductas emotivas. Asimismo, agrega a su expli
v cacion el modelo de la seleccion r;etcionalpara enfatizar la proposicion con
) Arespecto al valor. - El autor sostiene su punto de vista en base a la elevada‘
genvei'alidady amplio poder explicativo que atribuye a la psicologia conduc-

-

"tual.
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Homans\sefiala que si se reconocen estas proposiciones, es posible consi -
derar un tipo de unidad dentro de las ciencias sociales. La dificultad en -

su expli/éacién radica en la naturaleza de las proposiciones generales. Es
/

\'\\‘\_}9/ se-debe a que por ser referentes de la conducta individual, hay una falta

de cprrespondencia‘ con el objetivo de las ciencias sociales, que es el de ex

© plicar las caracterisﬁicas de los agregados sociales. Asi, la dificultad se
encuentra en explicar la manera en que las conductas de los individuos crean
| caracteristicas dél grupo: Elﬁroblema central no es el de anélisis, sino la
‘sintesis; tampoco el descubrimiento de los principios fundamentaies, ya que
se le.s conoce; es esehcialmente la demostracion de cdmo los principios ge_
nerales, ejemplificiados por medio de la conducta de muchos hombres y gru
pos, se combina a través del tiempo, para generar, mantenei' y eventual - e

.mente cambiar los fendmenos sociales,

Para finalizar este capitulo, considero que el siguiente parrafo, copiado de
uno de los trabajos de George Homans, explica y justifica en cierta medida

el estado de desorganizacidén actual de las ciencias sociales.: '... Las -

cienciés éociales han alcanzado menor &xito que las ciencias fisicas, Mas

aln, algunas ciencias sociales son menos exitosas que otras, No considero

~ que los estudiosos avocados a estos campos menos‘exitosos, posean una 11_1_ !

~ teligencia menos que los que se ocupan de las ciencias fisicas. Nunca he-
creido, agnque sea una creencia cdmﬁn, que ia razdn de que estos campos
hayan alcanzado un &éxito inferiof sea 1a de que son més jévenes y por tanto,

no han tenido el tiempo necesario para demostrar lo que pueden hacer. La

pociologia no es tan joven como 86 dice, se inicia con Aristoteles, resultan

AY

i
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do ser casi tan vieja como la fisica y ademaés, en los Gltimos afios hé demos
trado su gran energia. No, yo pienso que la razbn es‘ de otra indole, Un
pensador ocasionalmente profundo, afirma que la ciencia es una creacion ~
libre del esgpiritu humano, Pero gqué tan libré y en qué es libre? Hay por
ahi algo de caracter intratable, 1ldmese mundo, 1l4mese natqraleza inescru |
tabie, la que por no ser de una sola pieza o del mismo material, hace mas -
dificil la creacibn en unos campos que en otros., La dificultad final no ra-.
‘ dica en la mente, ni en el tema, sino que surge de la relacion entre ambos;
son los problemas que para restaurar orden dentro de sus distintos tiposv de

caos, presentan las diversas ciencias a la mente humana'. (8)
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- MARCO DE REFERENCIA

I. DEFINICIONES BASICAS DE LOS ELEMENTOS ESENCIALES DE LA
TEORIA. |

El tema de‘lé tesis presente es el de la sistematizacién y formalizacién de
doé teorias de la psicologia social. Antes de abordarlos de lleno, cabe =
tomar muy en cuenta que-el panorama presentado por la literatura cientifi-
ca y filosofica es abundante en cuanto a las definiciones avanzadasvpara ca
da uno de los elementos constitutivos de la teoria, Debido a esta mUltipl}_
cidad, el punto de partida de este anélisis, ha de ubicarse en el estableci -
miento explicito del significado asignado a cada término déntro del contex
to en que va a ser empleado, Las definiciones seleccionédas y presentadas

en orden alfabético, intentan a través de un enfoque congruente y homogé -

L

EN

neo, cubrir los conceptos mais irnp_ortantes mencionados por diversos auto

;

res.
1. Axioma

Es una proposicién elemental, no demostrable, en la que se postulan rela-
ciones. primitivas entre conceptos no definidos. Debe cumplir los requisi

tos de consistencia, completud e independencia del sistema que constituye.,

“Su funci6n es la de permitir la demostracion de otros postulados.
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2. Concepto

Simbolo representativo unitario de tipo légico. Describe, clasifica y ex -

plica cosas, eventos y las relaciones entre éstos, de manera clara, siste-

v

maética y limitada a un rango definido.

3. Construccidn

Inferencia conceptual que parte de una base empirica, para establecer re -
laciones entre cosas y/o eventos y sus propiedades. Su funci6n es la de

analizar, explicar e interpretar conductas. Posee valor heuristico.

4, Corolario - o

Proposicion que se relaciona deductivamente con un postulado y que estd -

&

sujeta a prueba empirica, en términos de sus implicaciones l6gicas.

S. Dato

Resultado que se registra para describir la observacion o experimentacién, !

i

6. Definici6n
Proporciona un conjunto preciso de términos sinénimos al definido, de tal |

modo que puedan ser usados indistintamente.

7. Definicién Nomiiial

|
Acuerdo con respecto al uso de simbolos verbales para denotar una entidad. |

Al
: !
8. Definicién Operacional {
A

Concepto sindnimo a las operaciones necesarias para medir y manipular un |

i
{

fendbmeno.
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9. Definicion Real
Afirmacién con respecto a las caracteristicas esenciales o atributos de una

entidad.

10. Formalizacidn

La formalizacién de una teoria consiste en la formulacién SimbOIica (no -
verbal) explfcita y completa de los axiomas de la teoria y eﬁ la formulacion
o mencioén mas plena posible de los supuestos y regla‘s de ésta. Las lti-
mas se formuian en el metalenguaje de la téorl’a, el cual no suele ser un -
lenguaje formalizado., Los objetivos de‘ la formalizaci6n son los de aportar
y reforzar el orden y claridad, eliminar redundancias, sefialar vaciosy -
mejorar la logica de la teoria.'r Asimismo, facilitar la investigacion de la
teoria misma, niostrando su estructura l6gica, sus suposiciones y su conte
nido factico y empirico, Esto redunda en la estimacién, critica y correc-

cion de la teoria.

11. Generalizacion

Proceso de abstraccidon que se basa en la continuidad y las leyes de proba -
bilidad, para establecer, describir y explicar los principios fundamentales
de las relaciones entre fendmenos, aclarando las condiciones en que ocu -

rren,

12. Generalizacidén Descriptiva

Es la relacibn entre categorias concretas de conocimiento, que se extiende

a la poblacién en que se basa la muestra estudiada.
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13. Generalizaci6tn Tebrica

Enuncia, por medio de Indices que involucran conceptos mayores, a princi

pios que abarcan una variedad de situaciones.

v

14, Hecho

Evento empiricamente observable, cuyo significado esta en funcibn de la
teoria que lo define, predice, clasifica, sefiala y determina. Su funcién
es la de iniciar, reformar, aclarar, redefinir, rechazar o cambiar el fo-

co de atencidtn de una teoria., -

15; Hipéteéis~

Proposicién expresada en forma de conjetura predictiva que establece y/o
explica provisionalmente las. relaciones funcionales, causales y de ocurren
cia entre variables empiricas o tebricas, Esta se.confirrria o rechaza por |

medio de la prueba l6gica y empirica.

16. Ley

Afirmaci6n abstx_‘écta y general, respecto a una relacién regular, predeci-
ble y confiable entre variables empiricas. Mantiene consistencia entre la
observacion y los axiomés de la teoria y se restringe a condiciones bien =

definidas, implicando un principio de causalidad.

17. Ley Causal

Expresa una relacién entre dos clases de procesos, tal que la presencia o

surgimiento de un acontecimiento en una de la clases produce, de manera

" necesaria y suficiente, la aparicion de un acontecimiento determinado en -
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la otra clase, el cual viene a ser efecto del primer acontecimiento,

18. Ley Estadistica

Expresa una relacién estocédstica que determina el comportamiento de una

clase de procesos, considerada en conjunto,

19. Ley Funcional

Determina la coexistencia de dos clases de procesos entre los cuales se =
produce alguna interaccién. Expresa como ocurren los acontecimientos y

en que orden,

20. Modelo

Estructuré cdnceptual, de tipo metodoldgico, que procede del campo de la
~ naturaleza fisica o matemaética, Se aplica en la psicologia, como basé de
la constrﬁccidn de teorias y para reproducir fen6menos isoférmicos, en =
forrha simplificada, de tal modo que se‘deduzca y describa la manera en‘ -

que éstos pueden ocurrir., Posee valor heuristico, mas no explicativo.

21, Orientacion -
Enfoque general de analisis e interpretacion de la conducta que proporcio-

na un marco dentro del cual se formulan las teorfas, Usualmente se le -

denomina sistema o aproximaci6n.

22, Postulado

Proposicion aceptada que establece las relaciones de una variable. A tra

vés de la investigacion, se prueba indirectamente, por medio de sus impli
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caciones 0 teoremas.,,

23. Proposicion

Afirmacion general y explicativa de la relacién entre conceptos.

24, Sistematizacién

Es el proceso mediante el cual, dentro de un contexto y en virtud de las re |
laciones l6gicas que guarda con otros elementos de éste, una proposicion
factica puede adquirir pleno sentido y el apoyo del campo entero cubierto -

por la teoria,

_ 25, Teorema

Proposicion deducida 16gicamente de los axiomas, cuya funcion es la de ve_

rificar o rechazar una teoria a través del método inferencial. : .

26, Teoria

Es una herramienta intelectual de caracter heuristico, constituida por un =
conjunto de afirmaciones abstractas formales, reglas de manipulacién de -

’éstas y definiciones que relacionan los términos abstractos con el mundo -
empirico. Funciona como guia en la observacion, interpretacion e inferen
cia significativa de los datos. Su meta es la de sistematizar, describir y
predecir fenémenos funcionalmente interrelacionados, en un sistemé deduc

tivo organizado l8gica y empiricamente.

27, Va.riable

Factor o condicion conceptualizada para el proceso cientifico, que implica
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una clase de objetos, eventos o propiedades que varian cuantitativa o cuali

tativamente,

-II. - LA CIENCIA

La ciencia es un método de acercamiento al mundo empirico. Es un modé

~ de anélisis ‘que permite al hombre estructurar proposiciones. No jnténta
pérsuadir, encontrar la verdad dltima o convertir, El crecimiento y ma-
durez de una ciencia se evalfian por medio de los hallazgos y teorias que la
cohforman. Una ciencia se define a través de sus elementos de abstraccion,

geﬁeralidad, evidencia empirica, neutralismo ético y objetividad, La in -
fancia de toda ciencia se caracteriza por su concentracion en la blisqueda -
de variables relevantes, datos singulares, clasificaciones e hipotesis suel

' tas'que establezcan relaciones entre esas variables y expliquen aquellos da

tos. Mientras la ciencia perrﬁanezca en un estadio semi empirico -pre -

.

‘tedrico- sus ideas no pueden controlarse ni enriquecerse,

Desde el punto de vista estitico, la ciencia es una actividad que contribuye
-a sistematizar la informacién del mundo. La tarea del cientifico es la de

descubrir nuevos hechos y asimilarlos al cuerpo ya existente de datos, -
Asi, la c_iencia es una manera de explicar los fendmenos observados, e'nfg_
tizado el estado presente del conocimiento, a fin de poder agregarle las teo
rias, hipdtesis, leyes y principios, fruto del proceso continud de la investi

gacion,
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El punto de vista dihémico‘ visualiza a la ciencia esencialmente como una -
actividad de los cientificos, Constituye un enfoque heuristico'en €l que -
ademdis de descubrir y revelar, se incluye el autodescubrimiento. Su én-
fasis primordiai recae sobre la resolucidn de problemas, y sblo atribuye
“valor a los hechos o cuerpos de informacién como base para el desarrollo

futuro de la teoria e investigacion.

La funcién de la ciencia es la de establecer leyes generales que abarguen

las conductas de los eventos u objetos empiricos‘ de los que se ocupa. -
~Asimismo, poder ligar el conocimienté de eventos conocidos y hacer pre -
dicciones confiables respecto a eventos atn no conocidos. Todas las cien
cias, al realizar la empresa colectiva de ‘descubrir y‘explicar el comporta
‘miento del universo, 'apiican c;onstahtemente la 1logica y en cierta medida,

no son otra cosa que logica aplicada. La diferencia entre las ciencias na_

turales y las sociales, no es cuestion de tipo, sino de grado,

‘La cientia busca describir (definicion y clasificacién de los fenémenos, las
relaciones empfricas}asociadas é éstés y decir QUE pasa) e interpretar =
(determinar la naturaleza de las relaéiones entre los fendmenos observados
-si son causativos, propositivos, estfucturales, etc, - y determinar el -
POR QUE de éstas). Involucra la reduccidén de la explicacién al menor ni
mero posible de leyes generales que ihcluyan a todos los factores especifi
cos descritos., La explicacion completa incluye el "que pasa, cédmo pasa

y por qué pasa". Uno de los problernas de la explicacidn en las ciencias

conductuales es que describen mucho més de lo que explican. ''Se ha dicho
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que mucha de la teoria de las ciencias conductuales contemporaneas, tiene
todas las virtudes de la explicacion cientifica, menos la de explicar." (1)
Sus generalizaciones empiricas constituyen un tipo incompleto de explica -

——

cién descriptiva que necesita ser interpretado.

.o que hace a una ciencia son sus metas'y resultados, Cualquier ciencia,
ademas de buscar la generalizacién, tiene dos tareas a realizar: el des -
cubrimiento y la explicacién. Por la primera se juzga si es que en realidad

es una ciencia y por la segunda se evaliia el éxito alcanzado.,

La meta basica de la ciencia es la teoria; o ’sea, la explicacion de los fend
mends. Se buscan explicaciones generales que reunan en forma conjunta

~ a las conductasmas diversas., Otras metas de la ciencia son el entendi_ -
miento, la prediccion, la explicacion y el control. Si aceptamos que la =
teoria es la meta ﬁl‘tima de la ciencia, enténces, la explicacion y el enten-
dimiento pasan a ser submetas de la final, debido a que la teoria inéluye en

si misma a dichos aspectos.

LLos constantes cambios inducidos en una ciencia’ por el proceso acumulati
vo propio de ésta, tienen por resultado el aclarar sus generalizacionés por
medio de una mayor especificacion de las condiciones bajo las que es valida
tal generalizacion. Esta novedad, a su vez aumenta el poder predictivo de
la ciencia y divide su campo en un m‘lmero siempre creciente de espécialid_e_x
- des. Cada una de ellas es méas abstracta que la eépecialidad madre y esté

més alejada que ésta, del marco de referencia del sentido comn,
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III. LA EXPLICACION CIENTIFICA

La explicacion constituye la meta fﬁndamental de la ciencia. Su funcion es
la de vincular, en forma empiricamente valida y confirmada, las proposi -
ciones de las teorias., Es el proceso de describir, interpretar y clasificar
la naturaleza y funcionamiento de fendmenos ya realizados, estableciendo -
las condiciones y leyes que gobiernan su ocurrencia,. al igual que las rela-

ciones entre una 0 mas causas y uno o mas efectos,

Lds conceptos empiricamente significativos son los elementqs irreductibles
de la explicacion cientifica; mientras que la definicidn conceptual y la for- .
mulacion, son los pasos necesarios para lograrla. La explicacién es una
especie de sistematizacion, debido a que transforma al dato aislado o ala
generalizaciéﬁ suelta, en pieza de un todo 'conceptual, Para Homans, -
"explicar es deducir proposicidnes empiricas, a partir de las propos;iciones
generéles"; (2) EIl principal 'moti'vo de la invension y contrastacién de -
hipc‘)tesfs, leyes y teorias, es la soluci¢n a los problemas del por qué, o -
sea, la explicacién de hechos y de sus esquemas y estructuras. Sin embar
go, toda explicacién es defectuosa porqué se construye en base a teorias -
imperfectas, con hipotesis simplificadoras y subsidiarias y con la inform_a_t_

cidn mas o menos inexacta,

Lia explicacion, a través de sus consecuencias estd intimamente ligada a la
prediccidn, que es el proceso de aplicar una explicacién determinada, a los
acontecimientos que se producirin en el futuro. Es deseable que en la -

ciencia exista una variedad de niveles de explicacién y debe rechazarse el
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predominio exclusivo de un nivel particular. La diversidad de los interé-
ses y enfoques no sdlo es conveniente, sino que inevitable, en el heterogé-
neocampo de la psicologia, cuya cobertura es al mismo tiempo molar y mo

lecular,

La explicacién no necesariamente tiene que ser de tipo causal, ya que pue .
de ser de carécter‘descriptivo, probabilistico, determinista o funcional.,

Todas las hipotesis cientificas, como intentos de explicacién, pueden con -
siderarse descripciones de las relaciones funcionalés entre variables a -
distintos niveles., Pueden establecerse dos tip.os de explicaciones cientifi
cas, los que en dltima instancia son complementarios dentro de la investi-

gacion conductual:

Explicacién Reduccionista

Los fendmenos considerados en este tipo de explicacidn, se encuentran re
lacionados con otros que corresponden a niveles jerdrquicos més basicos de
descripcion. Las variables usadas en la explicacion proceden de observa

ciones de un tipo arbitrariamente asignado a otro nivel de descripcion.

Explicacién Constructiva

Los fendmenos considerados en este tipo de explicacidn son descritos en -
términos de construcciones mas abstractas o de nivel superior y de hipote

sis procedentes del mismo nivel de descripcién, IL.as variables empleadas

en la explicacion corresponden al mismo nivel descriptivo,
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CONSTRUCTIVO

Psicologia Construcciones Construcciones
(datos con=-—— de primer orden — de segundo orden—=
ductuales)

Fisiologia
REDUCCIONISTA |

Bioquimica

v Biofisica

¢

etc‘.

Figura Nam. 1  Dos tipos de explicacién cientifica (3).

{}.

IV. TEORIA Y CONSTRUCCION DE TEORIAS

Teoria, en el contexto de esta tesis es una herramienta intelectual de caré_g_
ter heuristico, constituida por un conjunto de afirmaciones abstréctas for-
malzs, Ai’eglas de manipulacion de éstas y definiciones que relacionan los -
términos abstractos con el mundo empirico. Funciona como guia en la o}_a_ :
servacion, intefpretacién e inferencia significativa de los datos. Su meta
esla sistematizar, describif y predecir fenérnenos funcionalmente interre

-

lacionados en un sistema deductivo organizado 16gica y empiricamente.

Ademas de su funcion instrumental, la teoria es en si una meta a alcanzar.
Esto se hace evidente en el hecho de que la teoria constituye un medio eco-
némico y eficiente de abstraccion, codificacidn, resumen e integracioén, al

igual que para contener una gran cantidad de informacion.
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Un conjunto de hipdtesis es una teoria cientifica si y s6lo si, se refiere a

. un determinado tema factico y cada miembro del conjunto es una consecuen
cia l6gica de uno o méis supuestos iniciales. Una teoria tomada en su tota
lidad se refiere a un sistema, o méas bien a una clase de sistemas. El mo
delo supuesto por la teoria es la representacion de dicho sistema. Las t€o
rias cientificas tratan con modelos ideales que se supone, representan de -
modo mis o menos simbblico y aproximado, ciertos aspectos de los siste-
mas reales, pero jamas todos sus aspectos. “La correspondencia entre los
“ modelos tedricos y sus correlatos no es de caracter puntual, sino que se da

de sistema a sistema,

Ninguna teoria retrata una cosa, un acontecimiento, o un ;;roceso real, -
Las teorias cientiﬁéas son construcciones realizadas coh materiales (con-

" ceptos, hipdtesis y relaciones 16gicas) que son esencialmente diferentes a
sus correla(tDOS, los que en su mayoria son de naturalezareal, Todas las
teorfas son tanto parciales, en el sentido de que tratan sOlo con algunos as
pectos de sus correlatos, como aproximadas, ya que no estan libres de -

errores.

No hay un conjunto de conjeturas que pueda considerarse una teoria cienti-
fica factica, sino constituye un sistema hipotético deductivo propiamente
dicho, si ho suministra explicacién y prediccion y si no es contrastable.
‘Una teoria es un conj.unto de féormulas parcialmente ordenado por la rela -

- ci6n de deductibilidad y esa relacién no vale nunca entre enunciados particu

lares referentes cada uno a un hecho distinto. Toda teorfa debe necesaria
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mente contener unidad formal y material. La primera se refiere a que nin
‘guna de las formulas contenidas puede quedar aislada; mientras que la se -

gunda, indica referencia comin entre sus partes.

Una teorfia axiomética produce un tejido que se desarrolla en base a los su_
puestos iniciales, Estos supuestos forman un manojo de férmulas relati -
‘vamente ‘ricas y preciéas, llamadés axiomas o postulados y que satisfacen
la condici6n de unidad Conceptual. Por debajo de los axiomas se encuentran

todas las demas hipdtesis de la teoria, que se denominan teoremas.,

En una teoria totalmente axiomatizada, todos los teoremas pueden derivar
se de los supuestos iniciales por medios puramente formales, o sea, me -
diante el uso de las reglas de inferencia deductiva., Dados los axiomas de '
la teoria y las reglas propuestas pbr la teoria, todos los teoremas quedan |

inequivocamente determinados.,

Un sistema axiomatico no cuenta méas que con un conjunto de axiomas y sus"
consecuencias légicas. No admit_é a las premisas subsidiarias, que suele
- afiadirse sobre la marcha cuando se utiliza una teoria fictica para resolver
un problema especifico. Soio una parte de las teorias facticas es axiomati
‘zable. Las teorias axiomaticas son importantes en la mencua factica para
la 1nvest1gac16n de sus fundamentos, pero es imposible trabaJar exclusiva-
mente con ellas, precisamente porque son sistemas cerfados. En la préic
tica, son preferibles las teorias semiaxiomaticas, o sea, que-tienen un =~
o ’ .

ntcleo axiomatizado, pero a la vez permiten la introduccién de premisas -

subsidiarias,
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Los fundamentos de una teoria factica formélizada son los supuestos, lista
de primitivas, axiomas y regias de interpretacion en lenguaje féctico y/o
empirico. El descubrimiento y el examen critico de estos fundamentos , -
con el mavor detalle posible, es el objeto de la investigacion bésica. Una
teoria féética se refiere a algln sector de la realidad y su grado de verdad .
contrasta a la experiencia, (junto con ciertos criterios no empiricos) con -
la existencia externa. Las evidencias de la teoria son generalmente dife-
rentes de la descripcidn de sus correlatos, No hay evidenéia sin teoria.
La teorfa misma determina el porqué los datos tienen que interpretarse en
lenguaje tebrico para poder convertirse en evidencias., 'Las evidencias no
nacen, se hacen y s6lo una teoria puede transformar un dato en una eviden_

cia." (4) -

"Una teoria es una creacion original, no una disposicién de el‘e.mentos cui_

dadosamente anclados en la experiencié. -LLos datos particulares no son los
materiales de construccion de una teoria, sino simplemente ocasion de la -
actividad teori_zador(a y constituyen otra de las tantas condiciones que la teo
ria tiene que satisfacei‘ en algqné medida. Si la teoria es verdadera, se en
contraran los datos particuiares como coﬁsecuencias de los supuestos-gene
- rales de la teoria., El caso particular tiene unas cuantas funcionas; ijlan__-

‘teard un problema, sugerira tal vez una conjetura, puede a veces refutarla,

e ilustrara una teoria; pero jaméis puede producirla." (5)

-~

El objetivo de la teorizacidn es la construccién de teorfas maduras y vero-

sfmiles. Lo que distingue a una teoria de otros fragmentos de conocimien
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to cientifico son ciertas propiedades 16gicas, como la deductibilidad y la -
unidad conceptual. Es necesario investigar la légica de las teorias para

conocer su proceso de construccion y el modo en que éstas dan razon a sus
referentes, Un motivo de la teorizacion es la sistematizacion de un cuer-

po de datos obtenidos a la luz de algunas conjeturas sueltas. La evidencia

no se recoge imparcialmente, sino que se produce con la ayuda de la teoria.

La teorfa debe estar anclada en datos empiricos, Seria errbneo sugerir -
que las teorfas primero se construyen por medic del proceso deductivo y
después se comprueban, El proceso es mas fluido y requiere de la induc_
ciébn., Se formuia la mejor teoria y posteriormente se formaliza para po-
der analizar sus implicaciones. Estas son probadas con otros datos, de

tal modo que puedan ser sujetas a prueba.

Las teorias no estan constituidas Gnicamente pdr estructuras conceptiales
o tipoldgicas, Deben conténer proposiciones de tipo ley que interrelacio-
nen a los cbnceptos o variables, tomados de dos en dos. Més aln, estas
proposiciones deben interrelacionarse entre si, co'nstituyeﬁdo proposicio-
. nes deductivas, Idealmente, se espei:a lograr un sistema tedrico deducti_
vo cerrado, en el que haya un conjunto minimo de proposiciqnes que sean
tomadas como axiomas y de las que todas las demas proposiciones puedan
ser deducidas, pof medio del razonamiento 16gico o matemético, Sin em
bargo, la realidad es que este modelo sOlo puede ser parcialmeﬁte satisfe

~—

CHO .
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La construccion de una teoria cientifica es siempre la edificacion de un sis
 tema mas o menos afinado y razonado de enunciados que unifican, amplian
y profundizan ideas, que en un estadio pretedrico, habian sido més o menos
‘intuitivas, imprecisas, esquemaiticas e inconexas. La construccion de teo
rias procede de una matriz preexistente de material afin, Los elementos
conceptuales utilizados no s6lo dependen del sistema de problemas, sino -

que también del grado de conocimiento y de las técnicas disponibles. Por

e

‘esta razobn, diferentes investigadores, basandose en consideraciones muy
distintas, pueden llegar en forma independiente a la misma teoria. Mas
atn, a menudo se proponen teorias diferentes para resolver un mismo sis_

tema de problemas.

L.a construccibn de teorias no suelé, hacerse de un modo claro y 16gicamente
consistente ., El resultado inicial es lo ciue puede denominarse como teoria
natural, o sea un borrador quepueda ser utilizado'posteriormente, ya orga
‘nizado y clarifiéado para incluir nuevos desarrollovy-aplic&cidhéé’." "Enes
té etapa, e;s requisito esencial" que la teori"a cubra de modo unitario una -
buena porcion del campo considerado, es decir, el conjunto de datos y gene
ralizaciones de bajo nivel de los que hasta el momento se dispone y que es
tdn sin conectar o sOlo laxamente conectadas. El sistematizar este mate_
rial es condicién minima y el objetivo Gltimo del te6rico puede .ser.la taréa

mas ambiciosa de explicar también hechos y generalizaciones desconocidas

hasta el momento. - -

Al ir recolectando variables y proposiciones e ir intentando la consolidacion,
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debe ser pgsible construir un diagrama causal que contenga las variables -+
principales, ademés de la liga supuesta que hay entre éstas. Este diagrg_
ma puede incluir informacién adicional respectoavflos signos de la relaciér;/
- predicha o el nimero clave de las proposiciohes especificas que relacionan
determinado par de variables. Se puede dividir a los conjuntos de varia -

bles en bloques tedricos, expresados graficamente, cuando las relaciones

entre o dentro de los bloques sean ambiguas.

Las teorias naturales no formalizadas pueden construirse de varias mane-
ras, cada ﬁna de las cuales aporta una clase distinta de teoria, aunque -
ninguna implica las reglas necesarias para constituir im métédd en el sen- |
tido estricto. En uno de 1os extremos de esa gama de planteamientosy =~ .
teorias encontramos la mera organizacién de las generalizaciones empiricas’

7 existente.s, formuladas verbalmente y de manera vaga y ambigua., La ma_
yor parté de 1a‘s teorias del comportamiento ain permanece dentro de este
tipo. Sin emba;cgo,r cabe sefialar que, de acuerdo con Becker y McClintock
(5) en la psicologia social ha habido algunas afirmaciones relativamente - -

tedricas, como por ejemplo la Teoria de Campo de Lewin y la Teoria de la

Interaccion Diadica de Thibaut y Kelley.

- En el otro extremo encontramos a las teorias e hipdtesis no empiricas, -
que son fuertes y de alto nivel y estdn formuladas mateméaticamente. La
mayoria de las teorfas fisicas y un nimero creciente de teorias biol6gicas

——

pertenecen a esta clase.
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Entre las teorias verbales y los modelos matemaéticos, hay un campo am -
plio de grados intermedios de formalizacion. | Las teorfas verbales }conti_e_ ’
‘nen a menudo conceptos matematicos, como conjuntos, variables numéricas,
razdn, matrices y proporciones; pero por definicién, en la teoria verbal, -

los sistemas carécen de relaciones matematicamente formuladas entre ta-

les conceptos. Consecuentemente, sus formuléciones seran méis bien -
laxas, dificiles de criticar, de manejar o cohtrastar. - La presencia de con
‘ceptos cuantitativos en una teoria ‘no es necesério, ni suficiente para que -

sea matematica. Una teoria con conceptos no matemaéticos com; los de -
conjunto y relacidn ordenadora, puede ser ‘matemética. Por otro lado, una

teoria con conceptos cuantitativos, como costos y beneficios, puede seguir

siendo verbal si no enlaza a esos conceptos mediante funciones y ecuaciones, -

El proceso general de construccién de teorias puede resumirse de la siguigl
- te manera. Se parte dé ciertas suposiciones, que son las hipotesis (for_ -
madas como resultado de experiencias anteriorés) para obtener las conse-
 cuencias de la expei'imentaci()n y el desarrollo tebrico. Los nuevoé cono-
cimientos adquiridos y las hipotesis se i”elacionan en un sentido reciproco,
dando lugar a una hiﬁétesis mas precisa y elevada., Cuando se descubre -
experimentalmentel un nuevo hecho, o cuando se llega racionalmente a una A
cOnclusién que presente divergencias significativas con respecfo a la expli

cacidon establecida anteriormente, entonces es necesario formular una nue

va hipotesis que comprenda las nuevas condiciones conocidas-y que éxpli-
que unitariamente a éstas y a las anteriores. Al principio, estos modos -
de explicacion se apoyan solamente en un nimero restringido de obscrva =

<
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ciones y conclusiones, pero después, con la acumulacién de materiales pro
venientes de la experimentacién y del desarrollo tedrico, tales hipOtesis se
depuran, abandonandose en parte y corrigiéndose también en parte, hasta -
que finalmente, mediante la verificacion reiterada y creciente refinamiento
se convierten en teorias. Las hipGtesis transfofmadas en teorias expre -
san relaciones de cumplimiento universal y necesario, ain cuando siempre
dentro de aquellas condiciones que se han destacado en el curso de su com_
_probacidn, lo que implica validez de caracter temporal. En el caso inver
50, cuando ya se tienen los axiomas de la teoria, el procedimiéntb a seguir
e‘s el siguiente: derivar teoremas nuevos y probarlos, establecer conexio-

nes con otros campos de la investigacibn; intentar modificar algunos de los

axiomas con el objeto de obtener un sistema mas compacto, méis econdémico -

0 méis rico. Asimismo, intentar la especificaci6n de la significancia facti
, _ J

ca y/o empirica de los axiomas.

Es importante recalcar que la mera construccién de una teoria cientifica -
(ésto vale para ambos métodos arriba mencionados o cualquier otro), supo
ne simplificaciones tanto en la seleccién de las variables relevantes, como
en la formulacion de hip6tesis acerca de las relaciones entre ellas. Las

simplificaciones son €l punto de partida y luego se van reduciendo gradual

= - P .
mente, Para probar las teorias generales o méas abstractas, es necesario

e
-

que las variables abstractas contenidas, estén ligadas de manera muy expli”
cita a la medicién. Esto requiere de una serie de teorias auxiliares que
. se apliquen a la teoria general por medio de problemas especificos, a fin

de que €sta sea probada en forma indirecta,



El camino de la construccion de teoriasno va dé los datos a la teoria, sino/
que de éstos al problema, Va del problema a la hipotesis y de la hipétesis
a la teoria, Luego se inicia el proceso en forma inversa, o sea,. de la teo
ria y la evidencia hacia una proyeccion que pueda contrastarse con la ayuda
de otro elémento de los hechos y de otras teorias. Esta es una imagen de

la construccion de las teorias compatible coh la 16gica. Puesto que de un

mero conjunto de enunciados no puede inferirse nada en forma vélida, hay -
que crear algo que vaya mas alla de la experiéncia si es que se desea expli
-carla, | Los dat‘o‘s deben encontrarse hacia los extremos del proceso: al -
pr'mcipib y al final, como dispafadores del teorizar y resortes de la elabo

racidon de hipbtesis.

v

Parafraseando la definicion esfablecida para la formalizacidén, se entiende que
una teoria esta plenamente formalizada si su base estd formulada de moéo -

“ €Xacto o total, La formalizacién de una teoria consiste en la formulacion-
simbéli;a (no verbal) explicita y completa de los axiomas de la teoria, y -

en 1é formulacién o mehcién mas plena posible de los supuestos y reglas de

ésta. | /

"El tipo de teorias verbales que preddminan en la psicologia social son dema
siado complejas para una formulacion matematica. Es necesario clarificar
conceptos', eliminar o consolidar variables, traducir las teorias verbales a :
lenguajes comunes, obtener proposiciones y buscar las suposiciones impli- |

: ~ -
citas que conectan a las propiedades principales, para finalmente hacer la

traduccién a términos mateméticos., Obviamente, nuestra situacién actual
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es la del inicio de la sistematizacién y formalizacién, pasos esenciales pa_

ra en un futuro poder alcanzar la matematizacion.
- f

La reconstruccion de teorfas a la que actualmente debe enfrentarse la psi-
cologia social, ademas de arrojar resultados cientificos de importancia, -
frecuentemente revela errores basicos en la teoria natural considerada. -
L.a formalizacion cuenta con doé objetivbs esencuales, a decir, el tebdrico

y el matemético. El primero aporta y refuerza el orden y‘claridad, eli_ -
minantio redundancias, sefialando vacios y mejorando la 16gica de la teoria.
El segundd, facilita la investigacidn de la teoria misma; mostrando su es~ -
tructura l6gica, sus presupuestos y contenido factico y empirico., Esto -
redunda en la estimaci()n; critica y correccion de la teoria, Pero no hay
que olvidar qué. la formalizacion no puede sustituir a la concepciodn y tampo |
co produce teorl’/as}' ﬁerfectas. Sin embargo, suministra formulaciones méas
adecuadas para el examen critico, previo'a cualquier progreso cientifico.
La formalizacioén ilumina la naturaleza de la teoria, facilitando su construc

cién, pero no la crea.

Aunque por ahora casi la totalidad de la psicologia social y muchasotras -
manifestaciones de las ciencias sociales, tengan que conformarse con un

nivel verbal, no es por demas hacer mencién de las ventajas que sobre es
ta éstruci:ura tienen las ‘formulaciones de tipo matematico. En primer lu
gar, la construccion de teorias se facilita enormemente débido a que la ma

tematica suministra simbolos ya fijados de antemano. En cuanto a su pre

cisibn, sélo los modelos matematicos pueden llegar a ser sistemas seman
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;
ticos plenos, | Las teorfas del comportamiento, a lo mas constituyen csque |
mas indeterminados, s6lo parcialmente entendidas., Las formulaciones -
matemaéticas poseen una enorme potencia deductiva, mientras que cn ¢l caso
de las teorids verbales, el lenguaje com(n abunda en limitaciones para lle_
var a cabo deducciones bien elaboradas, asi como para formular relaciones
complejas o determinar si una conclusiéh realmente sigue de los supuestos -~
explicitos, sin neéesidad de premisas tacitas. La precisién y la potencia
deductiva producen la contrastabilidad y consééuentemente, pueden estable
cer con toda facilidad las consecuencia.s 16gicas de una teoria con respecto
~alas situag:iones empiricas. En cambio, las teorias verbales pueden ser
casi irrefutables, Una formulacion matematica es la mejor herramienta -
para sacar a la luz 1aé inconsistencias y la falta de independencia entre los
supuestos iniciale’s‘.‘ Finalmente, la region de desacuerdowé‘ﬁjf'i:é”{eéfiaﬂs -

‘ altérnativas para un mismo tema, puedé localizarse mejor si estan matema
- tizadas. Lo mismo vale para la comparacién entre sus‘," virtudes y defectos.
Ademas, la matematica puedé disminuir, o quizi hasta eliminar, los tonos
emocionales y las consideraciones extracientificas que suelen producirse -

en tales comparaciones,

Si los parrafos anteriores dieron la impresion de que la construccién de -
teorfas,-aunque complicada y sumamente laboriosa, es factible siguiendo
determinadas reglas y procedimientos ya establecidos, la realidad es exac

tamente lo contrario, L.a construccidon de teorias esuna actividad contro-

lada por reglas, pero no dirigida por éstas. La inversién, que constituye

el meollo de la construccién, no es un procedimiento mecanizable., No hay
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tizacion ideal del objetivo de la teoria e ir complicdndola gradualmente, o

sea introduciendo méas conceptos tedricos y relaciones més complejas entre

‘ellos, en funcién de lo que exija o permita la imaginacion.

Mario Bunge, (7) propone una lista de recomendaciones a seguir en la -

construccion de teorias, que si bien no constituyen la receta ideal, si apor

- tan una guia en la tarea, Para finalizar esta seccidn, se presenta la lista

de éstas:

1.

Iniciar la teorizacidn con un conjunto de problemas planteados clara -

mente y un conjunto de generalizaciones empiricas referentes al campo

 elegido.

No poéponer la teorizacion hasta que haya una muchedumbre de datos

sin digerir.

S~

No elegir como unidades basicas a conceptos demasiado bajos u obser

vaciones, sino optar por los conceptos transempiricos fuertes.
Rehuir la inescrutabilidad,

Mantener una razonable compatibilidad con otras teorias bien corrobo

~ radas,

!

No elegir supuestos deductivamente estériles (férmulas vagas y/o sin - |

gulares) sino las méis fuertes y compatibles con los hechos.
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7. No elegir proposiciones disyuntivas o modales. | 5
8. Comprometerse,
9. Establecer y mantener la consistencia interna.

10. Promueve grado confiable de predictibilidad. | _

/

11, Buscar la profundidad explicativa,

V. FORMAS GENER-ALES PARA LA CONSTRUCCION DE TEORIAS

Existen cuatro posiciones basicas dentro de lo que se considera como el -

- continuo que repre’senta al esfuerzo formal a realizar en la COnst_rucci()n de -
teorfas. Estos tipos de metateoria o reglas de construccion de teoria se -

'presentan a continuacién, en forma résumida. El orden de exposicion esta
de acuerdo con la relacién progresiva entre los niveles conceptual (lenguaje

- tedrico) y empirico (lenguaje de los datos). Estas formas representan ti_
pos ideales, las que en la préactica, ademés de no satisfacerse estrictamen

| te, implican el uso, tanto de pasos iptermec_lios, como de combinaciones de
éstos. .Sin embargo, es posible ordenar y caracterizar las realizaciones
tebricas, en funcion del grado'en que las inferencias formalizadas constitu
yen la gdia explicita‘ de la construccidén. La Gnica prueba cientifica de -

M cualquier tipo de enfoque tedrico, estd en su habilidad para generar experi

Al -—

mentos fructiferos u otras observaciones que puedan conducir hacia teorias

'mas comprensibles y satisfactorias.
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Modelo

Recordando la definic:ién propuesta en paginas anteriores, un modelo es una
est'ructﬁra conceptual, de t;po metodolégicb, que procede del .campo' de la -
naturaleza fisica o matemaética, Se apiica en la psicologia cbmo base de la
construccion de teorias, para reproducir fendmenos isomérficos ep forma

- simplificada, de tal modo qﬁe se deduzca y déscriba la manera en que és -
tos pueden ocurrir, Posee valor heuristico, més no explicativo. A esto

‘debe agregarse que el flujo de lva influencia surge enteramente‘vdel niyel con
ceptual, para dirigirse al empiriéoo .La caracteristica distintiva del mode
16, en conﬂpracién con otros tipos .de Construccién tedrica, es que los datos '
obtenidos }pdr medio de éste no 10 modifican de manera alguna y t’ar‘npoco se

espera que de éstos se deriven leyes.

Sl

DATOS

Figura Nam,. 2, - Direccion de la interaccién entre el modelo y
los datos., »

Teoria Deductiva

Término que se emplea para designar a cualquier conjunto de leyes o resul
tados expuestos en forma logica o deductiva, cuyo marco de referencia -

corresponde al esquema hipotético-deductivo, Su objetivo radica en el es
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tablecimiento de una estructura conceptual valida y congruente. Las im-
plicaciones de la interaccién alternada entre los datos y la teorfa, deter-
minan las pruebas empiricas a efectuar. Su caracteristica esencial es

que tanto teorfia, como datos se modifican ciclicamente, debido al desarro-

ilo e influencias mutuas.

TEORIA DEDUCTIVA

. I

 DATOS

Figura Ndm. 3 Direccion de la interaccién entre la teorla deductiva
y los datos.

Teorfa funcional

Herramienta ‘cebrica de carécter provis ional que emplea coﬁ modverécién

las conceptualizaciones organizadas. El flujo de la interaccidn entre

loé ‘datos y la teorfa es biunivoco y continuo, de tél modo que cada uno

se desarrolla independientemente, pero conservando un nivel de evolucién
bastante paralelo. Los lineamientos de la investigacion pueden ser dados
md1stmtamente por cualqulera de los dos elementos, dependlendo del gra- :

- do de alcance logrado por la relacwn que se establece entre &S10S.
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TEORIA FUNCIONAL,
T

DATOS

Figura Nim. 4 Direccién de la interaccién entre la teoria fun
‘ ~ cional y los datos.

Teoria Inductiva

Tipo de teoria de enfoque positivista, que constituye esencialmenté,un resu
men de afirmaciones respecto a 1\as relaciones empiricas. Enfatiza primg '
dialmente a los hechos en forma de datos, estableciendb un conlpromiéo mi |
- nimo con la inferencia y la logica deductiva. La construccion formal de la
' teoria queda relegada, en funcién del argumento de que los datos por si mis
mos son los que .definen la naturaleza pfogresiva del désarrollo de ¢sia,

Evidentemente, no existe interaccién entre datos y teoria,

TEORJA INDUCTIVA

NRne

~ DATOS

Figura Nam. 5 Direccién de la interaccién entre la teoria in =
‘ ductiva y los datos.

Otra forma de clasificacidn con respecto a los tipos de teorfa es.la que se

refiere a la estructura interna de éstas. Conforme a éste criterio pueden



ser estéticé.s o dindmicas, Cabe mencionar que las maneras de construc-

cién presentadas en las lineas anteriores, pueden ser estiticas o dindmicas,
dependiendo de la forma en que se manejen las variables que las conforman,
iEsta diferencia encuentra su’relevancia en el carécter de la eXplicacién que

cada una puede aportar.

Teoria Estatica

- La imagen es la que produce el planteamiento logico. Asume la existencia
del cémbiq, pero, ademaés de que carece de los elementos para medirlo, lo
considei‘a tedricamente irrelevante. Explica al sistema en un momento -
particular, dmi_tiendo el factor tiempo en .sus consideraciones dellprocesd'
en que sus componentes alcanzan el lequilibrio.v De esta manera, admite -
solo un‘a cantidad infima de retroalimentacién y/o causalidad reciprdca, lo

cual implica una causalidad asimétrica en el sistema.

Teoria Dindmica -

La i:eoria dindmica incluye al factor tiempo, discreto o continuo, en forma
.significativ_a, para explicar el proc‘:e‘so de cambio, de acuerdo con las tasas
diferenciales de variacién que asumen los elementos que la constituyen., -
Los datos émpleados corresponden a series temporales. Implica condicio
nes de estabilidad, o sea que lalre'lécién entre Sus componentes debe man-

tenerse para que el sistema alcance un nivel de equilibrio y se pueda esta-

blecer lo que ocurre cuando sucede un cambio en alguna de sus variables.
. 5
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‘Su objetivo es el de predecir las sefiales que provocan el cambio. Su expli
cacion abarca la causalidad reciproca, asimétrica, simétrica y la retroali

mentacion, , . , ~

De acuerdo con su punto de partida, las teorias se clasifican en Constructi |
vas y de Principio'. Las primeras interitan construir un mapa de fenc‘)m?nos
complejos, partiendo de esquemaé relativamente sencillos. Se le atribuyen
las ventajas de claridad, cdmpletud y adaptabilidad. Las teorias de Princi
pio, emplean el método analitico. Su punto de partida es un conjunto de da
tos empiricos. Sus ventajas son las de perfeccién logica y cimentacién so
lida, Otra clasificacién similar a ésta, estableée la existencia de las teo_
. rias reductivas y las constructivas. En esencia, las primeras intentan -
explicar los fendbmenos de acuerdo con niveles de anélisis inferiores. Las

teorias Constructivas emplean el punto de vista inverso, ya que buscan ex

‘plicar los fendmenos en términos de niveles méas altos de abstraccion.

En cuanto a su contenido, las teorias pueden clasificarse en Molares y Mo
leculares, dependiendo del radio de su explicacién, Una teorfa Molar im-
plica la relacidn entre varios sistemas; mientras que la Molecular, estudia

de manera intensiva un sdlo organismo.

(&

VI. CRITERIOS EMPLEADOS PARA LA EVALUACION DE TEORIAS

.

En el primer capitulo, cuando se expuso el estado actual de la psicologia so

cial en cuanto teorfa, se concluyd que la situacién resulta bastante desalen
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tadora. Contamos con numerosos datos y proposiciones empiricas, Sin -
embargo subsiste el ehorme problema de cémo organizarlas dentro de un -
esquema sistematico que aporte significado y permita comprender las diver
sas manifestaciones de la conducta social. Sin embargo, y como caracte-

ristica de la situacién que prevalece, la literatura del campo ofrece una mi

riada de teorias, que van desde las mas inclusivas, hasta las que se avocan

al estudio de fragmentos infimos de la conducta, Por méas que el estado de

las cosas presente un panorama precario, é_stb no impl"ica»que debemos -
cerrar los ojos ante el cimulo de tfabajo que constituye nuestra ciencia. -
- Por ésto, para ubicarnos en forma realista, es importante céntar con los -
medios para evaluar y considerar a cada una de las liamadas teorias. Para
este fin, existen numerosos criterios, de los cuales destacaré aquellos que
‘serviran posteriorménte péra analizar las doé teorias que constituyen el -

trabajo presente.

Las téorias que satisfacen los trece criterios’ expuestos en esta seccidn se
consideran generalmente como las "grandes' teorias cientificas. Entre
ellas, las mas grandes son las que producen un nuevo modo de pensar. -
Estas son los gigantes del éonocimiento cientifico. Las teorias qﬁe consti
tuyen a las ciencias sociales no son de este tipo y no lo seréan hasta que sur |
ja el paradigma que asegure su desarrollo y el compromiso de .todos los -

cientificos del campo..

-

L:a evaluacion de las teorias actuales frente a los criterios establecidos, =

implica su ubicacibén en cuanto al grado en que los satisfacen, De esta =

i
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forma, puede aclararse su situacién presente con respecto a la ideal. Al-

gunas teorfas que muestran avances considerables en el cumplimiento de -

ciertos criterios, al mismo tiempo, poseen serias carencias en relacion a

otros., Esto demuestra que el estado de la psicologia social en cuanto a -

~teoria, es relativo y vale la pena evaluar cuidadosamente cada una de sus’

teorias, para criticarlas y sistematizar de alguna manera la direccién de

los desarrollos futuros,

Antes de iniciar la tarea de definir cada uno de estos criterios, considero
importerute incluir el cuadro que construyeron Estes y Asociados para cri-
ticar la teor_ia del aprendizaje (8). La relevancia del cuadro radica en que

aporta una manera sistemaética, dlrecta y sencilla para poder establecer la

habilidad de una teona como tal y en relacmn con la disciplina de la que -

forma parte.

I. ESTRUCTURA DE LA TEORIA

A, | Presentacion de los datos empiricos.
1. Lenguaje de los datos:
é) Lenguaje explicito y tedricamente neutral,
b). Caréacter de la relacion entre las variables empiriéas y los da_
tosy” .
2. Variables dependientes e independientes: -

_ a) Comparacion entre las variables empleadas por la teoria pre -
‘ sente y 1as que aparecen en otras similares.
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by Influencia que sobre la forma de la teoria tienen las Varlables
seieccmnadas . :

B. Conceptos Tedricos.
1. Términos primitivos:

a) Reductlbdldad de los términos primitivos de 1a teorla al lengua
~ je fisico o de objetos.,

b) Formulacion de los términos primitivos, por medxo de definicio
- nes implicitas o explicitas. ‘
2, Construcciones principales:
a) Cumplimiento de la funcién de resumir y de relacmn por defini
cion de hipdtesis, con otras disciplinas.
3. Relaciones supuestas entre las construcciones,

a) Interaccidon de las variables tedricas principales a través de -
las suposiciones fundamentales de la teoria, '

'b)  Construccidén de las interacciones en funcioén de la base obser -
vacional de la teoria,

-

4. Relaciones supuestas o derivadas entre las construcciones y las
variables experimentales definidas, :

II. CARACTERISTICAS METODOLOGICAS

A. Posicién de la teorfa en las ""dimensiones' metodolégicas esenciales.,
1.  Axiomatizacion especifica.
2, CU&HUflC&ClOH .

3. Cons1stenc1a e 1ndependen01a de las suposmwnes tebricas prin
cipales,

4, Uso de modelos fisicos o matematicos.



B. Técnicas de derivacion.

1. .- Desarrollo de las consecuencias erhpiricas por medio de argu
mentos informales o a través de derivaciones formales.

IlI. CONTENIDO EMPIRICO Y PERTENENCIA

A. Rango de los datos para los que los términos de explicacion e in-

terpretacion tedrica se reclama. ,

B. Demostracion de la especificcidad de la prediccion,

C. Fracasos obvios en el manejo de los datos en términos de explica

cién e interpretacién,

D. Tours-de-force.
1. Posibilidad para predecir nuevos fendmenos experimentales.

2. Confirmacioén de algunas predicciones con respecto a fendme - -
'nos experimentales nuevos,

3. Explicacién de hechos no predecibles expuestos en teorias com
pet1t1vas de la misma &area.

-

"E. Sensibilidad ante la evidencia empirica.
F. Aptitud para ser programada,
G. Virtudes o limitaciones especiales.

1. Tecmcas que pueden probar utlhdad fuera de su dominio espe-
cifico.
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.Los criterios seleccionados como més significativos en la evaluacion de -
teorias se presentan a continuacién. Vale mencionar que su cumplimiento

no ocurre de manera estricta, sino que es una cuestién de grado.

1. Acuerdo tanto con los datos y observaciones conocidas, asi como con

las efectuadas tras su postulacion,

Una teoria fundamentada Gnicamente por los datos disponibles en el momen
to de su creacién, se considera posee una probabilidad antecedente reduci-

da en relacion con su veracidad y un bajo poder predictivo.

2. Capacidad de interpretacion.

Una teoria aceptable debe ser capaz de interpretarse en el sentido de pro-
porcionar una liga con algo que procede del mundo realy Una teoria que -
presenta dificultades para _relacionarse con fenémenos observables no pue

de aportar mucho a la ciencia.,

3. Capacidad de prediccion.

Una teoria es cientificamente valida cuando explica los procesos ya compro
bados dentro de su dominio, lo mismo que los otros procesos pertenecien-
tes al mismo nivel,v atm cuando todavia no hayan sido experimentados. La
prediccién de los acontecimientos futuros es el resultado de la inferencia -
realizada en base a los cor;ocimientoé adquiridos acerca del estado presente

y de las leyes que gobiernan el comportamiento de un proceso, extrapolando

esos datos a un intervalo de tiempo futuro.
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4, Capacidad para ser probada y refutada,

Aunque en el séntido estricto, una teoria nunca puede ser probada definiti=
vamente, su validez es mds o menos probable, de acuérdo con la cantidad |
de evidencia que la respalde. Por otro lado, una sola instancia negativa -

~ de solidez demostrada, es suficiente para refutar una teoria. Sin emba’rgo,‘
en la practica, no se invalida de facto la teoria, lo que se hace es revisar",

por un lado la evidencia y por el otro, la teoria. Pero, cuando existen va_

rias instancias negativas es posible abandonar a la teoria.

5. Consistencia con otras teorias aceptables (consistencia externa).

La interaccidn de la teoria en el cuerpo de teoria ya establecido, incremen
ta la probabilidad de que ésta sea una explicacién valida de los fendmenos-~
considerados. El caso contrario no implica invalidez, pero si reduce su

probabilidad antecedente de veracidad.,

6. Consistencia lbégica interna.

Las diversas proposiciones de la teoria deben ser consistentes y compati-

bles, caso contrario y con una sola inconsistencia, la teoria no es valida.

7. Explicar los hechos.

- Esto se logra por medio de hipbtesis que impliquen las proposiciones que

expresan dichos hechos,

8. Extensidn de los datos fundamentales.

—

En este contexto se emplea el término de probabilidad antecedente. En =
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csencia, se puede afirmar que-cualquier hipotesis o prediccibn tedrica tie
ne cierta probabilidad de ser verificada cuando sea probada. Sila teoria
posee una historia constituida por predicciones acertadas, la probébilidad
de que una nueva forma de €sta sea correcta, es elevada., El gradoen -
que existan datos fundamentales que apoyen a una nueva instancia, contribu

ye a elevar su probabilidad de veracidad.

9. Ofrecer un mapa de un sector de la realidad.

Esto es, generalmente una representacion o modelo de objetos reales y no
un mero resumen de evidencias y un procedimiento para producir datos -

nuevos,

10. Parsimonia

Una teoria es parsimoniosa cuando explica una gran cantidad de fendmenos
por medio de un nimero reducido.de proposiciones. Esto implica qué la
~alternativa de explicaci()n‘més simple es la que debe éceptarse como vali-
da. El pi‘incipio de parsimonia ayuda a prevenir el establecimiento de -

teorias que carecen del suficiente apoyo.

11. Simplicidad y claridad en la terminologia.

~ Este criterio se refiere tanto a los términos descriptivos como a la formu

lacién. Sus proposiciones, corolarios e hipdtesis deben establecerse en

e

términos claros y comprensibles, de tal modo que puedan ser comunicables..

La derivacion de las predicciones debe ser directa e inequivoca, Una de-

finicidon clara permite una clasificacion adecuada y reproducible, Los con
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ceptos ambiguos conducen nicamente hacia clasificaciones no confiables. ‘
Es importante contener sblo las categorias necesarias a fin de distinguir

los términos relevantes.

12. Sistematizacidon del conocimiento.

Es la funcion de establecer relaciones logicas entre las entidades antes in_
conexas y en particular, explicar y dar significado a las generalizaciones

empiricas, derivandolas de las hipdtesis de nivel superior,

~13. Valor heuristico.

Una buena teoria debe tener alguna utilidad, no sdlo en cuanto a que expli-
qué 1o que debe eXplicar, sino también en relacidn con el progreso de la -
ciencia, Defoe propofCiOnar la base para investigaciones futuras y guiar al
cientifico en sus esfuerzos por comprender su mundo. Ademds, debe po-
der incrementar el conocimiento, derivando nuevas proposiciones de las -

premisas en conjunto a la informacion relevante.
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TIPOLOGIA DE LA INTERACCION
EL MODELO DE CONTINGENCIA DE JONES Y GERARD
El Modelo de Contingencia. constituye una“aproximacién que chtribuyev al -
enriquécimiento del mérco tedrico flmcibnal de las Teoﬁas del Intercambio
Social, .ya que plantea la neCesidad de utilizar el criterio de la ini:eraécién "
-en el estudio v_de las rélacioneé humanas. Su importancia radica en el he -
cho de que describe de manera clara la forma env que, atendiendo a .lbs di-

versos valores que pueden tomar la estimulacién autoproducida y la social,

AN

se establecen cuatro tipos fundamentales de intercambio en el continuo de
la interaccion. Estos tipos fijan el punto de partida para el estudio pro_-
fundo de 1_a interaccion, ya que seflalan el nivel y grado del intercambio en
~que se va a desarrollar ésta. La clasificacién puede Considerarse como un }
reflejo de los diversos patrones o mezclas de autonomia individual y depen
dencia social. De esta manera, el modelo representa una descripcion -
formal de los patrones posibles de interaccidn que pueden surgir éﬁti:e dos

personas, constituyenido asi la base para el anilisis del intercambio social.

El Modelo‘ de Contingencia fue elaborado por Jones y Gerard (1) como uﬁ -
instrumento pafa el anélisis de las conversaciones entre dos persoﬁas._ Su |
objetivo esencial es el dé poder dibujar un mapa elemental del terreno de la
interaccidn social, eﬁ términos de la contingencia de las conductés de dos

participantes a través del intercambio que efectan,
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Los autores postulan que la interaccidn diadica se‘inicia cuando ambos par
ticipantes empiezan a exhibir conductas en la presencia del otro, La con- -
Sideracién bisica del modelo radica en determinar el grado en que cada res
puesta de los interactuantes estd en funci‘()n dé la estimulacién social y de
la autoproducida. La estimulacion autoproducida esté determinada por un
conjunto de planes prévios del individuo., Estos planes incluyen las rheytas
esperadas‘, los elementos moti\?acionales importantes, por medio de los -
cuales implementaré éstas a través de la conversacidon y im patron determi
nado de actitudes con respecto a 1a situacion y a la persona con quien se -
interact@ia. La estimulacidn social estd dada por la inclusidn de las respu_e_s
tas probable‘s, aunque sea de manera vaga, que el otro puede emitir;a tra - ..

vés del desarrollo de la conversacion.

I. PSEUDOCONTINGENCIA

‘ : A B
‘Es el caso limitrofe de la interaccidn social. l - : '
Existe contingencia entre los sujetos Ay B, T
pero los estimulos sociales estan presentes I N N
en un minimo. I.a mayoria de las respues- E z’/
tas de cada individuo estan determinadas por M *\‘

, o , . AR
un plan preestablecido y la interaccidén sblo P o =

 se manifiesta en el hecho de que éstas se en 0O
cuentran alternadas a través del tiempo, - l

Figura No, 1
Pseudocontingencia
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Asi, lo Gnico que se requiere es que los participantes reconozcan las sefia -
les emitidas por el otro, para proseguir con la ejecucion de su plan indivi

dual.

La pseudocontingencia se hace batente en dos situaciones, En la primera,
el plan de uno incluye al del otro y por lo tanto le es conocido al grado de -
poder predecir, con cierta precision, el contenido exadoy la secuéncia de
sus respuestas. Esto implica que la interaccion ha sido previamente orde
nada. En la segunda, el plan de ﬁna de las personas no estd incluido en el -
de la otra y por lo tanto quéda ignorado., La funcion de los respectivos pl_it N
nes queda circﬁnscrita a proporcionar exclusivamente la entrada para la si .
guiente intervencidén. Como consecuencia de ambas situaciones, se obée_z_c_

- va que predorhina, en forma ‘defi‘rii‘tiva‘, la estimulacion VaUtopr‘o_dﬁcida sbbre \

la social,

II. CONTINGENCIA ASIMETRICA

i
o

En este tipo de interaccidn, las respuestas -

] —-—

de una persona estan, en gran medida, deter

—t
-—m
\/"
\
A

minadas por estimulos o planes autoproduci-

P
dos, mientras que las respuestas del otro, - : , R‘(\ﬁ
obedecen en su mayoria a los estimulos socia M ) L ’7/ o /f
les producidos por el primero. Lo que resul g :

ta de esta situacidn es que uno de los interac- (J,)

~ Figura No, 2
. Contingencia Asimétrica



tuantes estd en mejor posicién para desarrollar su propio plan, mientras

que el otro deberd, en forma parcial adaptar su conducta a la del primero.

1. CONTINGENCIA REACTIVA

En este caso la contihgencia es absoluta. -
Una vez iniciada la interaccidn, los planes -
~internos de cada participante son abandonados
y la emisidn de sus respuestas esté exclusiva
mente en funcion de la respuesta del otro. -
La conducta es impulsiva y carece de planifi
cacion soéial. Debido a que la contingencia

reactiva no implica memoria o prevision, y -
puesto que parece involucrar sOlo poco mas -
que una serie de reacciones reflejas reunidas

a través del tiempo, podrad esperarse que -

A B
|
| R.
I §\R
E i '
. <
S
P |
.O f"{/
l.

Figura No., 3
Contingencia Reactiva

este tipo de interaccidn aparezca con mayor frecuencia en animales y nifios

que en adultos socializados. Claro que existen situaciones en las que este

tipo de conducta en adultos se hace manifiesta, como en casos de panico,

IV. CONTINGENGIA MUTUA

La Psicologia Social denomina con el término general de interaccidn a los

intercambios que obedecen a este tipo de contingencia, Su caracteristica
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~ esencial es que la respuesta es conjunta y es_

© t4 proporcionalmente determinada por la es -

timulacidn social y la autoproducida. Es re

H

quisito esencial, la existencia de un plan pre

vio por parte de los interactuantes. Sin em I l\
- ‘2R
| R/

bargo, este plan estard sujeto al mismo des E
arrollo de la interaccidn. Asi, sin perder - M \p\ o
de vista las conductas autorreguladas, las - P /
: R¥ ,

respuestas mutuas se convierten en estimu - O
los mutuos. Cada actor contribuye y a la vez ,

' ' , ' Figura No. 4
toma algo en el intercambio. El rasgo distin Contingencia Mutua

tivo de este tipo de interaccioén es que duran

te su curso, sea cual fuere su contenido, existe una mezcla de doble resis

tencia y cambio mutuo,

Finalmente, cabe mencionar que los autores destacan como caracteristicas

esenciales de la interaccidn social, al control de los resultados y al de las
sefiales. El primero se refiere a la manipulacién directa de las recompen

sas y castigos, mientras que el segundo, a la forma en que se adquiere la

informacion nece_saria para que engrane con las contingencias preestableci

das por el ambiente conductual, La primera caracteristica es precursora

de la segunda, con la excepcion de los casos en los que el producto es con

ducta refleja innata. Sin embargo, es necesario recalcar que el papel de

las contingencias innatas en la conducta humana de intercambio, es bastan

te reducido.
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PRESENTACION GENERAL DE LLA TEORIA DEL INTERCAMBIO ,
SOCIAL DE THIBAUT Y KELLEY '

J.W. Thibaut y H.H. Kelly, discipulos de Furt Lewin, presentén e’n suli -

bro "The Social Psychology of Groups” (1959), una teoria del intercambio

social de caracter conductual—edonémido, LLos conceptos basicos de esta |

teoria Son: beneficios, costos, resultados y nivel de coniparaciém La -

teoria, o marco de referencia, como la denominan los autores, esta pro__-
| » ~ o

puesta para explicar la forma en que dos 0 mas personas que participan en

una relacion de caricter interactivo dependen la una de la otra para obtener

resultados positivos.,,

El 1ibr6 presenta un analisis detallado de la interaccién social. Los facto
res que propician el inicio, existencia y terminacién de ésté, son descritos
enfatizando el hecho de que para poder comprender sus determinantes esen '
ciales, es necesarie simplificarla lo méas posible, De ahi que se fundame_n. '
te en la diada el énélisis del intercambio y de lés 'consecuencias que éste' -

tiene para los participantes.

En los ultimos capitulos de la exposicidn, el nivei diadico se exﬁiend¢ hacia
la triada y posteriormen,té a grupos pequeiios més amplios. Los autores =
poseen la firme éonviccién de que los cbnéeptos-empleados en el ranélisié -
de 1la diada, pueden aplicarse mas alla de ésta. Asumen que si es posible

entender los procesos diddicos, en el mismo tenor pueden esclarecerse los



0Y.

problemas de las relaciones sociales méis numerosas y complej as,

La premisa basica de la teoria sefiala que una interaccion socialmente signi
ficativa se repetird, so6lo cuando los integrantes resulten beneficiados en - .
funcién de haber participado en éstg. Las ganancias‘ que resultan de una in
teraccion puden ser de cardcter material (chjetos) o psicolégico (incre‘mento
en el poder, status, afecto, efc.). - Como corolario del ‘sistema tedrico se
pdstula que ﬁna de las metas de la interaccion social es la de maximizar -
los resultados positivos que cada participante pueda obtener. Aunqué 1a -
maximizacion de los resultados es netamente individual, a su vez resulta
funcional para el grupo, puesto que incrementa las probabilidades de qué -

éste mantenga su integridad,

La esencia de cualquier relacion es la interaccion que ocurre entre do}s. o -
més personas cuando emitén conductas, la una en presencia de la otra, y =
esas conductas poseen por lo menos la probabilidad de afectar a todos los
participantes. Debido a que ¢ada individuo tiene un extenso repertbrio con
ductual, existén varias maneras de analizar evll comportamiento en las situg
ciones de intercambio social. Un anilisis microsc()pi’co seria aquel en que
se consideraran cada una de las unidades que constituyen el complejo con - |
ductual. Por otro,lado, el analisis macroscopico, involucrarfa séllo los ~.
productos generales \y‘ﬁnales de toda la interaqciép, Thibaut y Kelley -

- adoptan un punto intermedio en el continuo y se avocan al andlisis de las se
cuencias conductuales concebidas como la unidad de anélisis. Cada unidad

de intercambio estd constituida por un nimero de actos verbales y motrices,
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secuencialmente organizados y dirigidos hacia una meta. En todos los ca_

sos cada respuesta individual dependen de la que le precede en la secuencia.

En la interaccidn, cada persona puede producir un patroén o secuencia con-
ductual espeéifica, que inicialménte forma parte de su repertorio. La pro
duccion de este patrén depende del estado de necesidad interna del individuo.
y de la instigacidén provocada por el otro. El flujo de la interacciéﬁ puede

ser descrito en términos de los elementos del} repertorio qﬁe cada individuo -

~ produce en presencia de otro, ya sea como respuesta o como estimulo a és

te.

Los autores exploran las distintas férmas de interaccién y los resultados -
producidos en cada una de éstas. Una vez que las dimensiones de las rela
ciones han sido establecidas, se pueden predecir las secuencias conduétua_
les por medio de las cuales los participantes conservan a la relacidn dentro
de un marco de viabilidad, estabilidad y beneficios mutuos. - Las variables
independientes son las posibilidades de control reciproco que poseen los -
miembros de la colectividad, y que dependven’de la habilidad individual para
afectar los resultados del otro. Las variables dependientes son 163 prod@

tos de la interaccibn, tales como normas, roles y poder.

Los costos y beneficios que obtiene cada individuo son la consecuencia del
“haber participado en el intercambio social. Los beneficios corresponden
a las satisfacciones y gratificaciones que recibe una persona por haber in-

teractuado con otra, Los costos son los factores que sirven para inhibir

la ejecucién de una secuencia determinada de conducta. Representan las
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consecuencias negativas de emitir un patrén conductual en el contexto de -
intercambio. Asi, los resultados de cualquier interaccidén se consideran-

como la resultante de los beneficios alcanzados y los costos incurridos. -

Enla interaccién, los vbeneficios y los costos estén determinadosAtanto po‘r'
factores externos, como por los inherentes a ésta. La pfimei‘a categoria
‘ inciuye las necesidades propias del individuo, éus valores,. habilidades y -
el contexto situacional de la interaccién, Enla segunda, derivan dirééta- |

mente de la interaccién con, por lo menos, una persona.

Thibaut y Kelley emplean como técnica analitica principal a la matriz de -
recompensas; instrumento que representa los resultados obtenidos conjun -
tamente por 1os miembros de una diada, La aplicacion de la matriz es un
auxiliar en la evaluacién de la viabilidad de un grupo, las satisfacéibnés y
patrones de interdependencia de sus miembros, asi como los procesos m?_
diante los cuales los partiéipantes pueden influir y controlarse mutuarﬁente.

Ademais, permite el analisis de grupos mayores que la diada.

La matriz se parece a las empleadas en la teoria de ‘ju,egos. Sin embargo,
existen diferencias en cuanto al uso que se da a ambas, En primer lugar,
los valores utilizados en la teoria del intercambio social, no son fijos, atn
cuando correspohdan a‘laps.os cortos de tiempo., Puesto que no existe una
solucién dptima predominante, la interaccion no es meramentella;combina_-_ |
cion repetida de los mejores elementos, sino que es una sucesion de movi-
mientos de una celdilla a ofra. En segundo lugar, no se asume que las per

sonas inician su juego conociendo por entero los resultados, sino que estos



faCtores se obtienen a través de la exploracién de la matriz. La matriz
esté coﬁstitu{da por los repertorios conductuales de dos personas (A y B)
los que tomados en forma conjunta, definen las diversas actividades que
pueden ser efectuadas a través de la interaccién. Los valores de benefi-
cio-costo de la matriz repreé_entan losvre}sultados que cada persona puede
experimentar en cada una de Zjlas multiples posibilidades de interaccién.
Los datos resumidos en la m;t%iz establecen el limite dentro del cual ia

interaccion debe de ocurrir.

Repertorio Conductuall de A

aj ag ag an
+é =1
Repertorio by |_ 2 1oy
~ Conductual b Y 2
2 - { + 5
B
bg
by
Figura No. 1 =~ Matriz de los Resultados

Las letras e indices colocados en la parte superior de las columnas indican
el repertorio conductual de”i‘A, o sea las acciones que A es capaz de ejecu-

tar. Las letras e mdices a la izquierda de cada renglon representan acti=



vidades Que B poseé en su repertorio. Las celdillas de la matriz ilustfan
todos los eventos posibles que pueden ocurrir en la interacci6n entre A y
B, ya que todo momento de la interaccidon puede ser descrito eh términos -
de los actos constituidos por ‘uno 0 més patrones conduétuales que cada uno
de los actores realizé’t.‘ Cada celdilla corresponde é la interseccion vde un
acto de A con uno de B, Las consecuencias del apareamiento de actos en
un evento pbsible, se resumen para A, en el ntimero colocado en la parte -
superior de la diagonal trazada a través de la celdilla, y péra B, en el nd_-
mero inferior, Una respuesta producida crea un efecto en ambos interac-
tuantes, pudiendo ser éstos positiVos o negativos. Cuando dos personas - |
producen respuestas con una cercania temporal, cada respuesta implica al
gln costo para uno de los actores y proporciona algln valor de benyeficio"al
otro. Si para el actor de beneficio recibido estd apareado con el cosfo in -
currido, o sea que lo justifica, se asigna un valor igual a cero a la celdilla
que representa la interaccién de 1eis respuestas. Siel beneficio €s mayor
que lo esperado, de acuerdo con el costo incurrido, se le ‘asigna un valor -
positivo y si es Mmenor, uno negativo. Los m}merps son arbitrarios y pue -
den tomarse como el reflejo del gfado en que el balance del costo-beneficio
es positivo o negativo para una combinacion determinada dé respuestas, t

'El namero resultante se denomina "valor de bondad del resultado”, pues -

resume tanto los costos incurridos como los beneficios obtenidos.

El curso actual de la interaccién entre dos individuos es solo parcialmente
predecible por medio de la matriz, Esto se debe a que las interacciones

de una relacion en formacion son consideradas como exploratorias y mues



tran Gnicamente algunas de las muchas posibilidades existentes. La inter
accidén se continfa solo si las consecuencias experimentadas caen dentro del
nivel de aceptacién desarrollado por ambos participantes, en virtud de su-

experiencia previa en otras relaciones,

Aunque la figura No,‘ 1> presenta a la matriz en su forma mas general,‘ para
los objetivos presentes, una’ més_ sencilla es suficiente para describir en -
forma adecuada ‘1as posibilidades de interaccidn. Esto seréa cierto, siem-
pre y cuando sé restrinjan los repertorios conductuales de la ‘diéda a un nd
mero exclusivo y exhaustivo de clases de respuestas, como en el caso de es |

ta teoria en que se considera soOlo a dos alternativas.,

La ejecucidon apareada de los dos participantes de la interaccion pfoduge -
resultados positivos para ambos. En las relaciones de coopera‘ciyén, los -
dos tienen altas probabilidades de maximizar sus beneficios p}c')r médio de -
la ejecucion de conductas que produzcan los maximos resiltados paré el -
compaiiero. En gituaciones en las que las secuencias conductuales aparea
das no producen el maximo resultado para ambos, es probable que las pa -
réjas cooperativas negocien el alternar esﬁos patrones apareados, a fin de

que los dos alcancen el méximo resultado en determinado momento,

En una relacidon éonlpétitiva, cada mierribré de la diada realizé sblo aque=-

llas conductas qui,e_‘ 6ffecen_ 1a majfor probabilidad de alcanzar el ‘mé'xi_mo .
beneficio propio. | Sin embargo, e’n'interacciones de carécter'competitivo,
los integrantes puéden‘ desarrollar un patrén cooperativo para el logro de -

resultados mejores.



75.

Aunque la matriz de resultados es una herramienta deécriptiira y anélitica,
los autores consideran que puede ser empleada para la prediccién. Cuan%
do los individuos estabilizan su cbndﬁcta, efectian s6lo aquellos actbs QUe
tienen una elevada probabilid‘ad‘ de proporciona: resultados positi\}os.} Es
entonces cuando se ha élcanzado la secuencia conductual mas adaptada, en
 términos de los resultados objetivamente disponibles. f Partienvdo de este 4-’?
punto, el patron de resultados objetivamente disponiblés puede ser émpleg v
do para predecir la forma en que se .desarrollaran laé relaciones de inter
dependencia a través de la interaccion, Asi, el grado de poder y deﬁendé_r_x
cia pueden ser pfedichos en base al control que uno de los participantes -

ejerce sobre los resultados del otro.

Thibaut y Kelley sefialan que los beneficios representados en la ’matriz de
resultados son ''los reéultados objetivamente disponibles" que los interac
tuantes experimentariaﬁ si realmente se comportaran de manera determin_g
da. Los resultados regiétrados en la matriz no corresponden necesaria_é- |
mente-alos que los participantes espéran O anticipan de la inter’aécién real.
Una persona €s capaz de. predecir las consecuencias que tendréa su conduc-

ta para s mismo, sOlo cuando tiene repetidas experiencias ‘en una situa -

cion social determinada o en relaciones de fndole semejante. Aunque los |
resultados experimentados durante las primeras}etapas de la interaccién -
pueden no ser una buena muestra de 1os resultados posibles en la relacion

diédica,‘ pueden determinar si es que la relacién continuard o confinar la in
teraccion a ciertas actividades. Una vez déscrita ‘1a‘interdependencia obje

tiva es posible establecer lo que los integrantes de la didda deben llevar a
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cabo para que su relacidn 'sea’plausible, estable y Optimamente satisfacto

ria.

| El curso de la interaccion y sus productos sélo son congfuentes con las ex_
pectativas de la teoria, Sl es que los acfores poseen una elevada compen -
~sidn de sus probabilidades de interdependencia y tienen la vis_iéﬁ nébesaria
para alcanzar liavs soluciones sociales requeridas o la dportunidad para des
ar‘rollar tales soluciones a través de algln proceso de aprendizaje, como
seria el de la transferencia de elementos procedentes de situaciones,simi—v‘
lares. Esto significa que, una vez dada la relacion 1os interactuantes de-

ben tener pleno conocimiento de los resultados que pueden obtener.

El valor que una persona otorga a un resultado no estard determinado por
la magnitud absoluta de éste, sino que es relativo a la evaluacién hecha =
frente a dos criterios: el niyel de comparacion y el nivel de comparacién -

para alternativas.

El priméro de éstos, es el standard por medio del cual el individuo evalaa
la'atréctividad de la relacion, Es el nivel minimo de resultados que una -
peréona consideré que merece obtener en una relacion. : El nivel de compa
- racidn se representa conio el punto neutral de un continué que va de insa=
tisfaccién a satisfaccion".(1). Si los resultados exceden este punto neutral
hipotético, la relacién sera considerada como relativamente satisfactoriéyv
atfactiva; en cambio, si caen por debajo de éste, se le evaluard como relg_ |
tivamente 'insatisfactoria y poco atractiva. El nivel de comparacion depe_,r} |

‘de de los resultados que el individuo ha experimentado a través de sus rela
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.ciones anteriores, conjuntamente con (@ que la relacion presente le ofrece.
Entre mas elevados sean los resultados a los que la persona estd acostum-
brada, mas elevado serd su nivel de comparacion en relaciones futuras, =

Esto se deriva del hecho de que el nivel de comparacion esta constituido por

el promedio de los resultados positivos que el individuo ha experimentado -

en sus relaciones pasadas. De manera implicita, esta formulacién asume

que el individuo serd atraido hacia las relaciones que excedan su nivel.pro_

medio y por lo tanto, si las deméis condiciones son constantes, cada relacion

tiende a elevar el nivel de comparacion dél actor. Pero, tambiéh'éabe con
siderar que el individuo én ocasibnes se ve forzado a participar en relacio_
nes que le aportén recompensas bajas y 1‘eilleyanf.é incurrir ‘en costos ele- |
vados; consecuentemente, reduci:é su nivel de comparaci()n en las relacio-
nes futuras. Lds determinantes principales del nivel de comparacién‘son
la e‘xperien'cia del sujeto en sus relaciones sociales anteriores, junto con -

la importancia general y momentédnea que atribuye a determinados resulta-

dos,

Para mantener los résultados positivos y evitar los negativos, el individuo
iré ajus}tando sus secuencias conductuales de acuerdo con el estado presen_
te de la interacciéh. Sin embargo, este ajuste sOlo puede ser exitoso en -
forma parcial, debido a que solo parte de la Variabﬂidéd esta bajo el control
de la persoria y €l resto dependen de factores externos. Los intentos de -
ajuste a factores externos redundan en un costo elevado y no son édaptativos'.
Por eso, los resultados méis significativos son los que pueden ser controla

dos a través de la ejecucion de secuencias de conducta adaptativas. Los -
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resultadbs suséeptibles a control del individuo mantienen su éigniﬁcancﬁial é
tfavés de las situaciones de interaccidn y constituyen un faétor eétabilizador
en la determinacion del nivel de comparacién.. De esta manera, los'resul_‘
tados son ponderados‘ en funcidn del grado de respoﬁsabﬂidad qué el sujeto
tiene sobre»e‘llos. El factdr responsabilidad es tan importante; que s’e con
sidera al nivel de comparacion como aproximado al valor modal de los ré-

sultados sobre los que el individuo tiene control.

Ellsegundo criterio, el nivel de compafat:ic‘m para alternativas, es el empie_a ,
. do para decidir si se permanece o se abahdona la relacion pfeéente va favor
de otra o ya no se establece una alternativa. "Es el nivel minimo de resul
tados positivos que aceptard una persona a la luz de oportunidades alterna-
tivas" (2). El nivel de comparacidén para alternativas es de’sﬁma importa_ri
cia en cuanto a la estébilidad de las relaciones de poder y depéndenc;ia en un
grupo. Si el promedio de los resultados obtenidos en una i'elaéi()n es infg_
rior al promedio de los resultados que se pueden obtener en una relacidn -
alternafiva, las bases de poder y dependencia para esa relacion se debilitan,
y con el tiempo la didda se disolverd. Asi, el nivel de comparacién para -
alternativas es una dimensién crucial en la determinacion del poder o'depe_r_l |
dencia individual dentrd de la didda. Los résultados conjuntamente eXpe_-
rimentados deben exceder al nivel de comparacién para alternativas de cada
uno de los miembros, de lo contrario hay peligro de que uno abandone la -

relacidn.

Los dos criterios de comparacion son tratados en forma separada debido a



P
/7o

que una persona puede estar por debajo de su nivel de comparacidn y sin em
bargo, no puede abandonar la relacidn puesto que carecie de una alternativa

méas favorable,

Al coordinar la persona sus-acciones con él patrdon de recompensas disponi "
bles en la matriz de resultad'os'ejerce y responde al pédér, Sin embargo,"
también esta ;htercambiando acciones que satisfacen al otro por actos de -
éste que le satisfacen a €l. Usa los recursos de poder de su repertoi*io -
para lograr un intercambio justo con el otro. L.a ‘rhatriz muestra cémo el
poder y el control estéan implicitos en la distribucion de los resultados dis
ponibles y como el potencial de poder que una persona puede ejercer es mo

dulado por el poder que el otro tiene sobre él.‘

’

Una vez propuestos los conceptos basicos, Thibaut y Kelley, proceden a ex
poner los tres tipos basicos de control de la interaccién y a interpretaﬂos '
en funcion dé su‘ enfoque teéricb. | Parten de una ébncepcién diadica, para/.
postér jormente incluir otros elementos, como seran una tarea O un grupo
mayor. La interpretacion de €stos casos corre pbr la misma l‘inea y solo
.se agregan consideraciones especiaies, En general, péra los aufores, aln
cuando la gente no conozca la influencia que ejercén sus conductas sobre =

los demés, la estrategia que tiene la niayor probabilidad de .conducir a una
ihteraccién estable, de beneficio mutuo, es aquella en la que cada persona
cambia su compbrtam‘iehto después defé.cibir’ un castigoy man‘ciene 1a mis
ma conducta luego de recibir la recbmpéns_a preferida.

I
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‘Figura No. 2~ Control del Destino

El control del destino se establece cuando A pucde alterar los resultados

~ de B modificando su propia cdnducta, sin que B pueda afectarle de alguna :
manéra. Por 1o tanto, B,depende totalmente de A en cuanto a lo que pue_
- de obtener y A posee control sobre B en téfminos del nivel de resultados

que produce para éste. | Entre’mayor sea el rango de los fesultados que A |
produce para B, mayor sera el control de destino que tenga sobre ely ma
yor la dependencia de B hacia A Estas consideraciones ‘son aplicadas de
la misma manera cuando se trata de triadas 0 grupos maybres.v' En esos v
casos, vemos que los miembros de los grupos pueden depender de una sola
persona para el logro de sus metas o que__la' satisfaccion del grupo ésfé su-

jeta exclusivamente a los actos efectuados dentro del mismp.

al | a2




{hdog

El control conductual ocurre en las situaciones en las que A pﬁede 1ograf

que B cambie su conducta de acuerdo con la propia. Impliba a la cantidad
de garjancias, en unidades de resultados que puedé experimentar B por me
dio delb ajuste de su conducta. Asi, los resultados son contingentes a la - -
accién conjunta de los dos éujetos interactuantes. El poder de A emana -
del hecho de poder forzar a B a emitir una secuencia especial de conducta
en lugar de otra. Nuevamente A ejerce poder sobre B y B depende a A.
- En triadas o grupos mayores encontramos que el control conductual lleva a
resultados 6ptimos cuando eXiste la coordinacion en las actividades vque' los
- miembros realizan para aléanzar una meta conjunta que proporciéne satis-

faccidon para todos.

Figura No. 4 Conversion de Control -
del Destino en Conductual.

El control del destino puede convertirse en control conductuctual cuando la
persona que ocupa la situacion de poder, conociendo las conductas posibles

del otro, establece una regla de actuacién por medio de la cual obtiene be-



neficios maximos. Esta regla puede formularse de manera explicita o ‘def |
arrollarse a traxzés' de la repeticion de la accidn apareada. Asi, A monito |
rea la conducta de B para alcanzar las mejores i‘ecompehsas conjuntas. =
Sin embargo, puésto que A decide el éurso de aécién y puede modificarlo -
libremente, coloca a B en.una situacidon vde incertidumbre, ya que éstev'no

puede predecir un cambio y por tanto incrementa sus cOstos,

Cuando A tiene‘ control de destino sobre B, pero el ejercicio de su poder -
puede afectarle en forma negativa, ya'sea reduciendo sus ganancias o incre
mentando sus costos, su podér no és utiliiable. De la misma forma, su =
poder queda limitado cuando B p‘uede ejercer contra poder. En ambos c'a--‘ '

sos, los miembros tendran que buscar la interdependencia, si es que desean |

alcanzar los mejores resultados.

La relacion sera sati.sfactqriav para- B cuando sus resultados estén por en- -
cima de su nivel de comparacion y las relaciones alternativas fa'cti’blevs -
sean sélo levemente aceptables. En este caso prevalece la atracciéri sobre
la dependencia. La relacién serd caracterizada como insatisfactoria cuan |
do el nivel de comparacion esté por débajo de los resultados obtenidos y és
tos sean superiores al nivel de comparacic‘m‘ para alternativés. Una rela-
cion se considera como involuﬁtaria cuando los resultadOskok‘Jtenidos dent:o
de ésta sean inferiores al nivel de comparacidn, pero el sujeto Se ﬂfe impe
dido a abandonarla en favor de otr‘aA,' debido a que carece de.alternativas -

mas atractivas o los costos de abandonar la relacion presente sean demasia

do elevados o



Para que exista un control dei destino ‘éfectivvo, la persona en el pbder debe
propbrcionar al otro resultados que lo mantengan en un estado de satisfac- |
cién aceptable de acuerdo con su nivel de comparacion o que no exista una
relacion alternativa deseable o, en altima instancia, | que el estado de soie- v

dad sea méas costoso que la relacion presente.

- Como consecuencia del poder en la diada o en grupos mayores, habrd ma -
yor cohesion cuando el poder esté distribuido en forma homogéneé y se des
arrolle una elevada interdependencia. En cuanto al pqder indiv_idiial, aquel
- que posee la mayor cantidad, obtiene los mejorés resultados én la matriz -
de costo-beneficio y ademas, por medio de la conducta del otro, controla 1a‘}
interaccion estéblec_iendo los diversos patrones de intercambio. Lés valo
‘res y actitudes que aparecen en la diada generalmente concuerdan con‘ los- |

del miembro mas poderoso y por tanto seran los prevalecientes.

La estructura ‘dinémica preSentada en los pérx.afos anteriores constituye lo
que podria considefarse como el esqueleto de la interaccion. Para comple
tar el engranaje y poder alcénzar la comprension del proceso del ‘intercém__‘
bio social, los autores analizan las variables dependientes fundamentales -
que van a determinar la forma en que la.conduc'ta de los participantes va a

ser modulada. Estos elementos, son los normas, los roles y el status.

i

De acuerdo con la teoria, los roles y el status se fundamentan en el concep
to de norma. El rol estd definido como "una clase o méas de normas que -
se aplica a la conducta de una persona en relacion con un problema externo

especifico o en relacién con una clase especial de personas” (3). El status,
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enfocada basicamente deéde el punto subjeti\fo, defineséébmo "la evalug_ -
cion hecha en base a la comparacidon entre los resultadds propios y los de :
los otros miembros del grupo" (4). De esta manera, la persona establece
su posicion jerarquica en relacién con los demés integrantes del grupo. =
"Un sistema de status exiéte dentro de un grupo cuando hay consenso general
respecto al status de cada miembro™ (5). Las normas, definidas como -
“'consenso}respecto_ a las conductas que los miembros del grupo deben 0 no
de realizar" (6) implican ademés la existencia de procesos sociales que -

producen adhesidn a estos acuerdos o sancidn cuando no son cumplidos.

Estos tres conceptos adquiéren su funcionalidad conjunta al establecer de
manera explicita el lugar que ocupa cada individuo dentro de la comunidad,
las actividades que debe de efectuar y la forma en que -éstas deben ser eje
cutadas. Dicho en términos de la teoria; es el 1ugaf que cada uno ocupa
en la matriz de resultados y consecuentemente el valor relativo de sus_cd_s |
tos y recompensas esté en funcidn del nivel de cbmparaci()n y nivel de com |

paraciodn para alternativas.

Thibaut y Kelle.y, al hablar de triadas y grupos mayores, hacen considera-

ciones adicionales a las ya propuestas. Intrbdut:en el concepto de coalicion
para explicar algunos de los procesos peculiares de la foi‘maciénde subgr_l_i
pos, la estructurécién de las metas grupales, las funciones de manteﬁimie_r_x
to, conjuntamente é las relacionadas con las tareas del grupo y la éonforrr_l_i |

dad con respecto a las normas.



Finalmente, cabe sefialar que el liderazgo es mencionado por los auto-
res sOlo en relacion con la conveniencia de que las funciones afectivas
y de trabajo que desempefia el lider, sean realizadas por distintas per

sonas.
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SISTEMATIZACION i LA TEORIA DEL INT ERCAMBIO SOCIAL DE
THIBAUT Y KELLEY

Axioma

‘La esencia de cualquier relacion interpersonal es la interaccion.

-Postulados Basicos

1. Toda interaccioén social implica el intercambio implicito y explicito de
beneficios y costos.
2. La mayoria de la conducta social significativa se repetird solamente si

es que se le refuerza o recompensa de alguna manera.

Teorema .

Para que el intercambio social sea efectivo, el individuo tiene que tomar en
cuenta, ademds de los costos y beneficios propios, las consecuencias proba

bles de su conducta sobre aquellos con quienes interactda.

Definicién de Variables

1. -Beneficio.- Placer, satisfaccion o gratificacién de la que goza una per
sona, (La disponibilidad de los medios necesarios para reducir un im

pulso o satisfacer una necesidad, constituye en si misma un beneficio).

2. -Magnitud del Beneficio.- Esta dada poi‘ Ia congruencia entj:e los valo

res y necesidades de los interactuantes y los productos conductuales de

(O

cstos.
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3. -Costo, - 'Cualquier factor que opera‘pal_fa inhibir u obstaculizar la éje_: -

cucidon de una secuencia conductual.

4, -Costo Elevado.- Se incurre cuando el actor realiza un gran esfuerzo
fisico o mental, cuando la accion es acompafiada por ansiedad o verguen
za o cuando existen fuerzas conflictivas o tendencias a producir respues

tas de caracter competitivo.

5. -Resultado.- Término general para designar al balance final entre los

beneficios alcanzados y los costos incurridos a través de la interaccion.,

6. -Interaccidon.- Se lleva a cabo cuando dos o més personas emiten con-
ductas la una en presencia de la otra (s), integran productos conjuntos o :
se comunican, y existe la probabilidad de que los actos de uno afecten -

al otro.

7. - Patron Conductual.- Organizacion de las secuencias conductuales que
una persona realiza de manera méis 0 menos constante, a través del -
tiempo.

8. -Unidad de Analisis.- Patréon conductual constituido por actos verbales.

'y motrices especificos, que exhiben cierto grado de organizacidn secuen

cial dirigida hacia el logro de una meta inmediata o estado final.

9. -Repertorio Conductual.~- Esta constituido por todos los patrones con-
ductuales y combinaciones posibles de éstos, que puede ejecutar un in. S

dividuo.



10. -Resultados Objetivamente Disponibles.- Son las ganancias representa
das en la matriz de resultados y que no necesariamente corresponden a
lo que los participantes esperan o anticipan de la interaccion real.

Proposiciones

1. Las consecuencias de la interaccion son los costos y los beneficios.

2. Los beneficios y costos de todo tipo pueden ser escalados en un solo -
continuo psicologico que representa la cantidad del beneficio obtenido y
del costo incurrido.

3. Valores altos en una direccién del continuo psicolégico de resultados -
representan costos bajos apareados a beneficios elevados y, viceversa.

4. A cada interaccion ejecutada se asocia algln grado de satisfaccion o in
satisfaccion,

5. Todo individuo inicia o conserva una relacién en funcién de la satisfac -
cion que resulta del balance positivo entre los costos y beneficios dis-
ponibles.

6. La viabilidad de una relacién es una funcién del grado en que los bene-
ficios y/o economias que proporciona, se comparan favorablemente -
con relaciones competitivas o actividades alternativas de los integran-
tes de 1 ésta.

7. La selectividad observada en la relacion refleja la tendencia a repetir

~ las interacciones satisfactorias y abandonar a las insatisfactorias.
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11,

12,

13.

- 14,

15.

16.

17.
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Cualquier segmento de ia interaccidn entre dos 0 més personas puede

ser descrito en términos de los elementos que constituyen los reperto_

rios conductuales de éstas.

La estabilidad de un patrén' conductual depende: de la persistencia tem__'

poral de los estimulos que lo activan.

Las instigaciones internas y externas de cada persona determinan cual

sera el patrdon conductual que va a ser activado.

Los elementos previos a la ejecucion de una secuencia conductual afec

tan a los costos y beneficios derivados de ésta.

El contenido de la secuencia conductual se eval@a por medio del orden

que va siguiendo a través de la interaccion.

Los beneficios que pueden obtener los integrantes de una relacidn estan

determinados tanto por sus conductas, como por las de los démés.

La capacidad de proporcionar beneficios a bajo costo, facilita la forma

cién de la relacidn.

El valor del beneficio esta determinado por el valor inherente del pro-

ducto del emisor, ademas de la apreciacidn que el receptor haga de di

cho producto..

Los integrantes de una relacion deberédn adaptarse mutuamente para al

canzar el maximo beneficio conjunto,

En el proceso de la adaptacion cada persona modula su respuesta de -

acuerdo con la de los demaés.
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19,

20.

21.

22,

230

24,

25.

Nl
}.,'A
.

La expectativa de que los resultados satisfactorios disponibies sean -

irreversibles, incrementa la probabilidad de la formacion de una relg'_

.cibn.

Ante una situacion percibida como altamente reversible, habrd proba-
bilidad de que se forme una relacidn si existe, por lo menos, un con - -

trol parcial de resultados o éstos pueden ser revocados,

La situacion en la que ocurre la primera interaccidon puede favorecer

la emision de ciertos patrones conductuales, a exclusion de.otros.

Los integrantes de una relacién recién formada, tienden a emitir ele -

mentos de bajo costo debido a que el resultado final de la misma, es ~

incierto.

La probabilidad de que los integrantes de una relacidn experimenten lo

mejor de los resultados disponibles, es proporcional al tamafio de la -
muestra de las conductas emitidas por éstos durante la primera inter-

accion.

La probabilidad de inicio de una relacidn se incrementa con la proximi

- dad fisica de los individuos.

La interaccion implica que cada individuo puede aportar beneficios que

los demas no pueden alcanzar por si mismos.

‘La similitud en valores y actitudes, al igual que las necesidades com-

plementarias, son factores que contribuyen a formar los beneficios que

los integrantes de una relacion derivan de la interaccion conjunta.
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27.
28.

29.

- 30.

31.

Lias actitudes favorables i f;nfestadas a traves de una relacxon, condu

cen a un incremento en la comunicacién, lo que redunda en actltudes més

. favorables entre los participantes.

La interferencia en la emision de respuestas, sean €stas instrumenta=

les o apreciativas, incrementa los costos y reduce los beneficios.

Los costos incurridos debido a la interferencia de respuestas, son pro

porcxonales a la cantidad del c01ﬂ1cto producido por la situacion.

La cantidad del conflicto en una relacién, esta en funcion del grado de

incompatibilidad e intensidad de los patrones conductuales de los par -

ticipantes.,

La probabilidad de la emisién inicial de un patrén conductual, general-

mente, €s mayor que la de su repeticion.

No hay transferencia de fatiga o saciedad através de los elementos de

la matriz de resultados.

NIVEL DE COMPARACION

Postulado

El valor de los beneficios y los costos, siempre debe ser calculado en fun-

cion de las expectativas, o nivel de aspiracién del actor.

Definicidn

Criterio a través del cual los integrantes de una relacion, de acuerdo con

lo que consideran "merecer', evalGan el atractivo de ésta, en funcion de
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la satisfaccion que les proporciona.

Definicion Operacional

Punto neutral o cero en la escala de satisfaccion-insatisfaccion, que corres
ponde al promedio de todos los resultados conocidos, ponderados en funcion

de su importancia o fuerza de instigacion.

Proposiciones

1. El nivel de comparacion representa los resultados esperados por el in

dividuo a través de una amplia gama de relaciones.

2. El nivel de comparacion representa al nivel de adaptacion correspon - |

diente a los resultados activados.

. 3. Los resultados que se localicen por arriba delnivel de comparacion se

rén relativamente satisfactorios y atractivos.

4, Los resultados que se 1ocaiicen por debajo del nivel de comparacion,

seran relativamente insatisfactorios y displacenteros.

5. La localizacion de los resultados en la escala de satisfaccién-insatis -
faccion, estd determinada por aquellos que le son conocidos al indivi -
duo, ya sea a través de su experiencia o en forma vicaria, junto con la -

importancia que revista tal informacion. -

6. Los resultados experimentados por el individuo en el pasado, estable-

~ cen una expectativa con respecto a resultados similares en el futuro.

7. El nivel de comparacion cambia de acuerda con la calidad de los resyi

N

tados experimentados en un momento dado.
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8. Entre mas satisfactoria sea la relacidn presente para una persona, mas

elevado sera el nivel de comparacién que emplee para evaluar relacio-

- nes alternativas y viceversa.,

9. El nivel de comparacién de un individuo se eleva cuando, por medio del

ejercicio-del poder, maximiza sus resultados.

10. El nivel de comparacién de un individuo no se eleva cuando carece de -
control sobre los resultados maximizados.

11. La importancia que el individuo asigna a los resultados the’riidos es -
una funcidn del control que tiene sobre ellos.

12. La percepcién que tenga el individuo de la cantidad de poder que posee,
junto con la confianza que tiene en s mismo, determinan el valor que

asignard a los costos frente a los beneficios.

'13. Cuando el individuo obtiene resultados superiores a su.nivel de compa_

racion, actiia en forma tal que pueda gozar de éstos.

14. Cuando el sujeto estd por debajo de su nivel de comparacién cambiara
~temporalmente su dependencia de efecto por la informac;ién', como va-

lor instrumental para poder mejorar sus resultados.

"NIVEL DE COMPARACION PARA ALTERNATIVAS
Definicion

Criterio que emplea el participante para decidir si permanece en una rela

cidn o la abandona en favor de la mejor alternativa disponible.
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Definicion Operacional

Punto cero en la escala de satisfaccion-insatisfaccidon, que representa al -
nivel mas bajo de satisfaccién que un individuo aceptaria a la luz de otras

alternativas disponibles.

Proposiciones

1. El nivel de comparacién para alternativas en funcién de los beneficios
que cada participante deriva de otro (s), define la dependencia con res

pecto a la relacion.

2. [Existe una alta probabilidad de que el participante que obtiene resulta

dos inferiores a su nivel de comparacion para alternativas abandone la

relacion.

3. El nivel de comparacion para alternativas cambia en funci6n de la calidad '

de los resultados anticipados en la mejor relacidon alternativa.

4, La altura del nivel de comparacion para alternativas es una funcion de
la calidad de las posiciones de beneficio-costo experimentadas y de lo

favorable que sea la apreciacion que se tenga con respecto a otras re-

laciones disponibles.,

5. Entre menos exceda el promedio de los resultados plausibles de la re-
laci6n actual, al promedio estimado en una relacion alternativa, mayor

serd la probabilidad de que un individuo abandone la relacion presente.

6. La localizacion del nivel de comparacion para alternativas en la escala

de satisfaccion-insatisfaccion, estd determinada por los resultados pon



derados en funcidn de su importancia o fuerza de instigacioén.

7. La interaccion seri posible cuando los integrantes de ésta obtengan re

sultados superiores a los esperados en funcion de su nivel de compara

cion para alternativas,

8. La dependencia de un participante con respecto a una relacidn no estd
necesariamente correlacionada con elatractivo que ésta pueda tener =

para él.

Corolario

Un individuo podra permanecer en una relacidon en la que obtenga resultados .
inferiores a su nivel de comparacidon, mientras no posea un nivel de compa

racidn para alternativas lo suficientemente elevado como para abandonar tal

‘relacidn.

PODER

Definiciones

1. Poder.- Capacidad relativa para afectar la calidad de los resultados

de otro en una relacién interpersonal.

2, Poder deUna Persona Sobre Otra. - Rango potencial de resultados que

un individuo puede determinar para otro, a través de su relacién con -

éste.



Poder Utilizable. - Poder conveniente Ypréctico que puede empleai‘se

en una relacidon.

4, Poder Equitativo.- Existe cuando una persona puede contrarrestar el
efecto del poder que otro ejerce sobre €l en una relacion.

5. Poder Relativo.- Delimita el poder utilizable. Se determina compa
rando los resultados propios con el rango de los resultados controla -
bles por el otro (s) individuo (s) con quien (es) se interact@a.

6. Control.- Activacion del poder para hacer que otro cambie su conduc
ta.

7. Contrapoder.- La respuesta potencial de una persona ante el ejerci-
cio del poder por parte de otra.

Proposiciones

1. Los resultados de la interaccion serdn correspondientes cuando los par
ticipantes logren maximizar sus resultados en forma conjunta.

2. Los resultados so6lo podran ser correspondientes cuando la relacion -
estd sincronizada y es de tipo cooperativo.

3. Cuando ninguno de los participantes tiene la posibilidad de maximizar
sus resultados, tales resultados alcanzan un estado de no corresponden
cia.

4. Los resultados no seran correspondientes cuando la relacion sea de ti

po competitivo o explotador.
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11.

12,

13.

98.

La negociacion tiene como objetivo el alcanzar la correspondencia en -

los resultados.

Las negociaciones que efectan los interactuantes conducen a la forma

cidén de normas.

La relacion se da por terminada cuando los resultados no son corres-

pondientes y tampoco es factible negociarlos.

Los cambios mutuos, en relacion con valores y actitudes, estan en fun

cion de la habilidad de los pai?ticipantes para afectar los iﬁe'sultados de

ptros.

Si el resultado del proceso de influencia mutua produce mayor covergen
cia entre los de los interactuantes, mayor serd la satisfaccion que obten
gan de su relacion, debido a que los conflictos y actividades relativamga_n'f

te costosas quedan reducidos al minimo,

A mayor poder de un individuo sobre otro, mayor seri la tendencia has

ta la similitud entre los valores y actitudes de ambos.

La persona que tiene mayor poder, ocupa con mayor frecuencia las me

jores posiciones en la matriz de resultados. -

Los resultados experimentados por una persona que posee un poder ele

vado, son relativamente homogéneos y su conducta responde més a una

‘causalidad interna que externa.

Un individuo puede conservar su nivel de poder, siempre y cuando haga

un moderado uso de éste, de tal forma que evite que el otro abandone la

relacion.
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15.

16.

17,

18,

19.

204

9.

A menor diferencia entre el poder relativo que pueden ejercer los par_

ticipantes, menor serd el poder utilizable del mas poderoso y ViCGVGi’_’

sda.

El uso del poder para afectar el destino o conducta de otro estard en -

funcidn de los efectos que tenga dicho ejercicio del poder sobre el emi

Sor L3

La utilidad del poder esti en proporcién al grado en que éste evite cos:

tos y /o el ejercicio del contrapoder por parte del otro.

El poder de una persona se incrementa cuando desarrolla mejoras al -
ternativas para si, reduciendo las del otro, conjuntamente con la habi
lidad para proporcionar beneficios, engrandeciendo su producto y deva

luando el del otro.

Una relacion involuntaria existe cuando una persona ejerce control del

destino sobre otro y éste no puede abandonarla.

Una relacidn cooperativa implica la identificacion de los procesos que

conducen hacia la satisfaccion por medio de los beneficios mutuos.

Una relacion competitiva implica la maximizacion de los beneficios in

dividuales a expensas de costos elevados pata el otro.
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TIPOS DE CONTROL

I. CONTROL DEL DESTINO
Definicioén

‘Situacién en la que una persona puede afectar los resultados de otra, sin -

que ésta pueda alterar la calidad de lo que recibe. |

Proposiciones

1. Entre mayor sea el rango de resultados a través de los cuales una per

sona puede conducir a otra, mayor seré el control del destmo que ejer

za sobre ella.

2. El indice general del control del destino que tiene una persona sobre =
otra, es igual a la distancia que existe entre el nivel de comparacion
para alternativas de ésta y el promedio de la posicién que alcance en =

la matriz de resultados,

3. El control del destino estd en funcidn de que la persona en poder pueda

proporcionar altos beneflclos a costo bajo.

4, L.a persona sobre quien se ejerce control del destino, no puede descri
minar con respecto a las elecciones conductuales del participante pode

1080, y por lo tanto, en posicién para efectuar elecciones apropiadas,



II. CONTROL CONDUCTUAL
DefiniciOn
Situacion en la que la persona que ejerce control monitorea la coﬁducta del

otro, de tal forma que éste pueda alterar la calidad de 1o que recibe, aun-

que no esté en posibilidad de afectar al emisor.

Proposiciones:

1. La cantidad del control conductual que ejerce una persona sobre otra

depende de la calidad de los resultados de ésfe.

2. El control conductual que ejerce una persona sobre otra es superior, -
entre mayor sea la ganancia que pueda obtener por medio de la adapta

cion de sus elecciones conductuales a las de la otra persona.

3. Los resultados de la persona que estéd bajo control conductual, varian
en funcidn de la interaccién y no dependen de las elecciones conductua

les propias o del otro.

4, Las decisiones con respecto a la conducta que debe efectuar la persona
que esta bajo control conductual, estin en funcion de la discriminacion

que haga de las respuestas del otro,

I, CONVERSION DEL CONTROL DEL DESTINO A CONTROL CONDUG -
s e e PR AL |

Definiciones




1. Conversion de Control del Destino a Control Conductual.-  Situacion
en la que la persona que ejerce control del destino tiene que cambiar-
lo por control conductual para seguir maximizando sus beneficiosy -

evitar que sus resultados sean afectados por el otro.

2. Regla de Apareamiento.- Implica el conocimiento de las elecciones
conductuales de la persona con quien se interacta, con el fin de poder

adaptar, de manera regular, la conducta propia, a tal seleccion.

Proposiciones
1. La persona que convierie su control del destino en conductual, aplica
una regla de apareamiento a las conductas de ambos interactuantes.

2. Existen varias reglas de apareamiento que pueden ser aplicadas por la

persona que esté en la posicidon de poder.

3. La persona que cambia el control del destino por control 'conductual 1o

hace en respuesta al contrapoder que ejerce el otro.

4. El hecho de que la persona que ocupa la posicién de poder pueda modi-
ficar la regla de apareamiento cuando asi lo desee, implica una situa-

cion insatisfactoria para el otro con quien interactla.
TAREA

Definiciones

1. Tarea.- Problema o complejo de estimulos hacia el qué el individuo o
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grupo responde, ejecutando distintas operaciones (manifiestas o encu-

‘biertas) que le conducen a diferentes resultados.

2. Estado de la Tarea.~- Distribucion tGnica de resultados que Correspor_l_
de a un momento especifico de los elementos del repertorio conductual
emitido por una persona.

3. Meta.-. Estado particular de una tarea que presenta altas probabilida
des de proporcionar resultados elevados al individuo o al grupo.

- Proposiciones

1. La relacion de una persona con una tarea reviste caracteristicas. simi
lares a la relacidn que establece con otrapérsona.

2. La tarea puede asumir distintos estados, de la misma manera que' otra

- persona puede adoptar conductas diferentes.
3. La tarea puede ejercer control del destino sobre la persona y no vice_ |
versa.

4, El control conductual puede ser ejercido sobre la tarea, al igual que -
sobre otra persona.,

5. El ajuste de sus actividades permite a la persona mejorar sus resulta
dos con respecto a la tarea, al igual que su relacion con otro (s) indi-
viduo: (s).

6. EI control que ejerce una persona sobre la tarea estd en funcién de su

experiencia previa con tareas semejantes y del grado de éxito que logre

-
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en la transferencia del aprendizaje procedente de otras situaciones,

7. Las tareas que producen resultados homogéneos son altamente ambi -

guas y dificiles.

8. Ll éxito alcanzado en tareas conjuntas estd en funcién de la coordina-

cion que haya entre los miembros.

9. Las tareas que no son conjuntas permiten el trabajo independiente de -

los participantes.

10. Las metas individuales y las de grupo son los extremos de un mismo -

continuo.

11. Un grupo altamente cohesivo posee el control del destino necesario co

mo para alcanzar un grado elevado de acuerdo con respecto a cualquier

meta de grupo.

12. La aceptacion de una meta, al igual que los medios necesarios paralo
grarla, estdn en funcién del grado de interdependencia que existe entre

los miembros del grupo.

NORMAS

Definicion
Norma es una regla conductual con respecto a lo que se debe de hacer, y -

- que es aceptada, hasta cierto punto, por los miembros de una diada o por la

mayoria, en el caso de grupos mayores.
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Definicion Operacional |

Tendencia central en un continuo conductual, alrededor de la cual se 'regig_

tran s6lo variaciones pequefias.

Proposiciones

;l'

Las normas se desarrollan bajo circunstancias en las que el individuo,

por su propia iniciativa, no conformaria regularmente.

Las normas son conductas cuya ejecucion se asegura solo por medio del

ejercicio del control del destino convertido en control conductual.

Las normas reflejan la tendencia de las relaciones sociales a dirigirse

hacia la estabilidad.

A mayor frecuencia en la emision de determinados patrones conductua -
les, mayor serd el grado de certeza en la prediccidon que se haga con

respecto a la conducta que efect@en los integrantes de una relacion.

La importancia de las normas esti en funcién del tamafio del grupo, de

bido a que éstas eliminan las dificultades para alcanzar acuerdos y la

- probabilidad de interferencia en los patrones conductuales.,

Las normas garantizan la maximizacion de los resultados para la ma-

yoria de los integrantes del grupo.

Las normas reducen los costos de interaccion y eliminan las activida

des que aportan beneficios menores.
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11.

12.

13.

14,

15.

16.

17.

La efectividad de la norma esta en funcioén del establecimiento delas re

glas de vigilancia, junto con los mecanismos de sancidn.

Las funciones de transmision de la norma pueden ser ejecutadas por -

miembros del grupo o por agentes externos.

El grado de control que tiene el grupo sobre las funciones de transmi-
sién de normas estid en relacidn con los beneficios que puede aportar

a sus integrantes.

El valor predictivo de las normas estd determinado por el orden que -

imprimen a la relacion.

Las normas son el producto de la adaptaciéon conjunta que conduce hacia
las combinaciones conductuales que aportan la maxima satisfaccién a -

la mayoria, durante determinado periodo de tiempo.

Las normas por su funcién de influencia y control reducen los proble -

mas generados por el ejercicio directo e informal de la influencia en -

tre los participantes.

Las normas acttan para producir homogeneidad en los valores de los -

miembros de la diada o grupos mayores.
La formalizacion aporta valor independiente a las normas.

El establecimiento de las normas estd en funcion del valor de recom -

pensa que se le atribuye a }15 conformidad.

A mayor cohesion de grupo, mayor conformidad para con sus normas.
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L.a obediencia a la norma se produce cuando la persona convierte su =
control del destino en conductual y sanciona al que no conforma con di

cha norma.

19. La aplicacion de sanciones por parte del grupo estd en funcion del con
“trol del destino que tenga éste sobre sus miembros.
20. Hay identificacién con la norma cuando una persona convierte su control
- del destino en conductual y recompensa a otro por conformar con dicha
norma. -

21. Existe internalizacion de la norma cuando el control conductual de una
persona sobre otra actia como mediador para que ésta, por s{ misma,
conforme con la norma.

22, Las normas impiden el uso irrestricto del poder.

23. La capacidad de desviacion con respecto a las normas estd en funcidn

- del status de la persona.
ROLES
Definiciones
1. Rol.- Clase de una o mas normas que se aplica a la conducta del indi

viduo en relacion con un problema externo o una clase especial de per

sonas.



2. Rol Prescrito.~- Clase de una o mas funciones que se espera realice
una persona en relacién con algin problema externo u otros miembros
del grupo.

3. Rol Actuado.- Conducta manifiesta del individuo que conforma con =~
una norma explicita.,

4. Rol Subjetivo.- Norma reconocida y aplicada conductualmente por el
individuo.

5. Rol.Funcional.- Conductas especificas necesarias para abordar de -
terminadas tareas o problemas.

Proposiciones

1. El rol especifica las reglas conductuales a seguir a través de la interac
cidn.

2. Las actividades ejecutadas en forma regular por individuos especificos
determinan la diferenciacién de roles.

3. Dos personas ocupan el mismo rol cuando su conducta en relacin a un
problema o subconjunto de integrantes del grupo, estd gobernada por =
las mismas normas.

4, Existen roles similares en grupos distintos.

5. Afn en la diada, cada persona puede ocupar roles distintos,

6. Dos roles son compatibles cuando la persona puede lograr los maximos

resultados posibles, cumpliendo con las obligaciones que el rol le im-=

pone y viceversa.
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7. La transferencia de roles de una situacion a otra sera adecuada siempre

y cuando las condiciones de ejecucion sean similares,

8. La organizacion de las normas en roles se evalia a través de la capa -
cidad del individuo para conciliar las distintas demandas deéstos, junto

con la interferencia o facilitacién que tal rol produce en la conducta de

otros.

9. El rol de lider no puede coordinar, de manera simultidnea, las funcio-

nes de mantenimiento y ejecucion de las tareas del grupo.

STATUS

Definiciones

1. Status Subjetivo.- Es la evaluacidon que resulta de la comparacién en
tre los resultados propios y los obtenidos por los otros miembros del

grupo.,

2, Status Social de un Individuo.~ Consenso general con respecto a los

resultados de un individuo en relacién a los que obtiene el grupo.

3. Sistema de Status.- Consenso general con respecto al status de cada
uno de los miembros del grupo.
4. Congruencia de Status.- Grado en el que a través de las distintas di-

mensiones de la relacion, conserva la persona el mismo status.



Proposiciones

i.

Una condicién necesaria para la formacion del status subjetivo es el =

contacto cara a cara entre los participantes.,
El status subjetivo varia de acuerdo con el grupo de referencia.
A mayor congruencia de status, mayor aceptacién del sistema de status.

Los beneficios diferenciales son distribuidos en funcion de la jerarquia

de status.

El status subjetivo elevado esta en funcion de que los resultados obteni
dos sean superiores a los atribuidos a los demas miembros del grupo, y

viceversa.

- La formacidn del status subjetivo incluye la evaluacion de los resulta-

dos presentes en relacion con los pasados y lo estimado para el futuro.

La evaluacién del status subjetivo estd sujeta a diferencias individua =

les en la percepcidn que el individuo tiene con respecto del poder y con

trol que puede ejercer.

Las diferencias objetivas de status no estin asociadas a la formacion-

del status subjetivo.

Las diferencias relacionadas con la distribucién inicial del poder entre

los miembros de un grupo, conducen al consenso con respecto al status

que corresponde a cada uno de los participantes.

Anulando las diferencias iniciales en poder, el consenso general deter

mina resultados positivos para las personas de alto status.
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12.
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La posibilidad de un incremento de status conduce a una percepcion fa

vorable del status elevado y, viceversa.

La rivalidad es el producto de que personas del‘mismo_ status obtengan

resultados no correspondientes.,
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F ORMALIZACIO\I DE LA TEORIA DEL INTERCAMBIO SOCIAL
DE THIBAUT Y KELLEY

~ PROPOSICION DE UN MODELO DE CAUSALIDAD RECIPROCA.

- Z.
poder

, ; *x PR
X. cCostos *2 resultados 3 beneficios
= = wE - —
AR ) + A
+ | +
‘ +
L\ | V

X6 nivel de x5 nivel de ‘x4 satisfacci6n

comparacion comparacion R

para alternativa v +

- 2
\ normas

 VARIABLES ENDOGENAS

Como resultado de la interaccitn tendremos que:

1.

A mayor costo, menor sera la bondad de los resultados vy, viceversa.

- (AXIOMA )

A mayor beneficio, mayor serd la bondad de los resultados y, viceversa.

(AXIOMA )

A mayor costo, menor beneficio y viceversa, ( TEOREMA )

A mayor beneficio, mayor satisfaccién y, viceversa. (AXIOMA )

A mayor bondad de los resultados, mayor satlsfacmon y, viceversa.

( TEOREMA )
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6. A mayor beneficio, mayor nivel de comparacién y, viceversa.
( TEOREMA )

7. A mayor satlsfaccmn mayor nivel de comparacidn Vs v1ceversa
( TEOREMA )

8. A mayor bondad de los resultados mayor mvel de comparacxon Y,
~ viceversa. ( AXIOMA ) '

9. A menor bondad de los resultados, mayor nivel de’compaifacién pa-
- ra alternativas y, viceversa. (AXIOMA )

10. A menos costo, mayor bondad de los resultados vy, viceversa.
(AXIOMA )

11. A mayor costo, menor satisfaccién y, viceversa. (TEOREMA)

12, A mayor costo, menor nivel de comparacwn y, viceversa,
- ( TECREMA ) o '

13. A mayor costo, mayor nivel de comparacién para alternatwas y,
viceversa. ( AXIOMA )

14. A mayor nivel de comparacién, menor nivel de comparacién para
alternativas y, viceversa. (AXIOMA ) -

VARIABLES EXOGENAS

Las variables exdgenas no estdn afectadas por las enddgenas. Estas no

necesariamente se encuentran correlacionadas entre si. Sefialan los pun-

tos "dados" de la teoria.

1. A mayor poder utilizable, menores seran los costos incurridos.y,
viceversa, (AXIOMA )
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A mayor poder utilizable, mayores serén los beneficios obtenidos,
y viceversa. ( AXIOMA ) ‘

A mayor conformidad con las normas establecidas, mayor satisfac-
cibn y, viceversa. ( AXIOMA )
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PRESENTACION GENERAL DE LA TEORIA DEL INTERCAMBIO SOCIAL
‘ DE HOMANS

George Caspar Homans, psicologo social y socidlogo, profundo conocedor
de la antropologia social y de la historia, propone la segunda Teoria del In

- tercambio Social que serad presentada en este trabajo.

Esta teoria encuentra su raiz en el libro "The Human Group" (1950) y cris
taliza en "Social Behavior: Its Elementary Forrﬁs" (1961). En .el primero
de estos voliumenes, establece el autor un marco de referencia en bése al -
cual analiza un conjunto de estudios de campo y deriva una serie de genera
lizaciones, las que unidas a otras que parten de la investigacion gxperime_r_x
tal con grupos pequeiios, constituyen él cpnjunto basico de proposicic)hes -

explicativas que forman su segundo volumen y teoria.

El objetivo de esta teoria es el de explicar y no sdlo describir la conducta
social de los individuos que interactlan en grupos pequeiios., La unidad de
analisis empleada en la mayoria del trabajo es la diada, pero Hdmané sefia
la que los hallazgos hechos a este nivel se aplican a grup}os mayores, -
Grupo pequefio se define como aquel en el que "cierta cantidad de personas
se comunican a menudo entre si , durante cierto tiempo y son lo- suficientg_
mente pocas, como para que cada una de eli'éé‘ i)ueda comunicarse con las
demas, no en forma indirecta sino cara a cara" (1). El'interé's dé Homans .

reside en "el contacto cara a cara entre los individuos a través del cual la



recompensa, al igual que el castigo, que cada uno deriva de la conducta del
otro es relativamente directo e inmediato” (2). Por lo tanto, el estudio de
la conducta social elemental depende de las observaciones realizadaé,en las
situaciones de contacto cara a cara. Citando al autor, "la explicacion es

mi meta. Trataré de establecer un ofden_ dentro del caos familiar demoi ‘
trando como una variedad de caracteristicas de la conducta sociél elemen-

tal pueden ‘ser explicadas a través de un solo conjunto de propoSiciones su-

jeto a distintas condiciones" (3).

Las proposiciones empiricas de esta teoria, se derivan de la psicologia con
ductual y de la economia elemental. La psicologia conductual estd consti- |
tufda por un conjunto de proposiciones que emanan principalmente"de los es |
tudios con animales en sistemas no sociales. Estos conceptos son extra -
polados para alcanzar al hombre y a la situacién social en la que la c;ondug_
ta de una persona afecta y es afectada a su vez, por la de otra u otras, La
economia elemental, esta formada por un conjunto de proposiciones que de_s
criben a la conducta del .hombre a través del intercambio de bienels por di-
nero, en el llamado mercado perfecto, el ‘cual implica que la conducta de -
un solo comprador o vendedor tiene poco efecto en la estipulacién de los -
precios del mercado. Lé economia elemental estudia tanto al hombre, co
| mo a la situacidn social, puesto que el intercambio es obviamente de natura
leza social. Para servir estos conceptos en la explicacion de la conducta
social elemental, deben ser extr&polados, ‘aunque en forma distinta a la ré

querida por elementos presentados en el marco de la psicologia conductual .,
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Ambos tipos de proposiciones se van confundiendo a traVés de la teoria dé
Homans para finalmente, arrojar un solo conjunto, cuya concepéién de la -
coriducta’social del hombre estd en funcion de la retribucién. Esta depen-
de de la cantidad y tipo de recompensa O castigo une se busciue. - Cuando lo
implicado es la conduéta del otro hombre, entonces la conducta es de cardc
ter social. De esta forma, €l conjunto de proposiciones empleadas por el
autor, concéptualizan a la conducta social como "el iﬁtercambio de activida
des tangibles o intangibles y’méso me,rios recompensantes 6 costosas entre

por lo menos dos personas' (4).

El esqueina tedrico estd anclado en cinco postulados basicos a través de los
cuales el autor considera pueden explicarse los descubrimientos empiricos‘
de la investigécién psicosocial, De éstos, Homans deriva, de manera 16gi
ca, un conjunto de proposiciones descriptivas, las que a través de su libro

fundamenta empiricamente. Posteriormvente, se avoca a incluir ﬁna serie

de procesos sociales y a explicarlos e interpretarlos en funcién de los enu_rl
ciados propuestos. ~5Estos procesos incluyen a la aprobacion social, confqg;
midad, influencia, cambio de opinion, estima, autoridad, semejanza con ’-‘

otros, ayuda, status, competencia, cohesidn, justicia e innovacion.

Los cuatro postulados in_iciales obedecen a los conceptos adelantados por -
Skinner en su teoria del reforzamiento, Sin embargo, y tal como lo men-
ciona Déutsc,:hv (5), Homans estudia_ cuidadosamente el sistemay Io modifi-
ca al grado de ébanddriar su metodblogia y retdérica. Estos postulados es

tablecen la interrelacion entre la similitud del estimulo, la cualidad y va -



lor de la recompensa, la privacion y la saciedad, con la frecuencia de la -
emision de una conducta determinada. EIl quinto postulado, habla sobre la
relacidn que existe entre la conducta emocional y la justicia distributiva, -
aspecto original de la teoria que constituye una de sus piedras angulgre‘s , ya

que opera en todas las areas de la conducta social.

El anélisis del comportamiento social es concebido como el intercambio de
actividades valoradas, dentro del marco de referencia de las contingencias
de costo:.-recompensa involucrada en el encuentro entre dos 0 mas perso

nas,

Los términos descriptivos empleados por el autor como fundamento de su
explicacion corresponden a las actividades, sentimientos e interaccioén. -
Las actividades constituyen cuaiquier conducta’voluntaria que pueda ser -
emitida por una persona. Lds sentimientos se definen como "laé. activida
des que los miembros de una comunidad verbal oisimbélica particulér; con
sideran como signo de las actitudes y afectos que un hombre tieﬁe con res-
pecto a otros” (6). Estos simbolos encuentran su expresion de manera ver
bal o en otras formas pero eh todos 1os casos son manifiestos y tienen algin
efecto sobre el ambiente y los individuos que constituyen una 'parte de éste,
Los sentimientos semejan a las actividades ya que también es factible inter
cambiarlos directamente o en forma transitiva y, que en el pioceso de la -
interaccic‘)h sirven de recompensa o castigo a la conducta de otro ser social.

La interaccion queda definida como '"una actividad (o sentimiento) emitida por

‘un hombre y que es recompensada o castigada por la actividad (o sentimiento)



119.

de otro" (7). Estos términos estdn intimamente relacionados, de tal for-
ma que los sentimientos son una clase especial de actividad y el intercam-=
bio de éstos, junto con actividades que no son sentimientos, constituyen la

interaccion.

Lias variables introducidas en la teoria indican las variaciones cuantitativas
en las actividades, sentimientos e interaccion, refiriéndose ala cantidad y
al valor que forman éstos a través de tiempo. La cantidad es una variable
de frecuencia y esta dada por unidades, que de acuerdo ’con el autor, deben
ser expresadas preViamente, ya que su definicion determina las conductas
que deben ser contadas. El valor estd fundamentado en térrhinos del gra-
do del reforzamiento negativo o positivo qué una persona recibe de la unidad
de actividad emitida por otra. Este valor, segin Homans, no neceéita ser
estimado con mayor precisidén que, la de "mis o menos",‘ para que la intez
accion humana sea explicada y sus productos predichos. El valcl)r'esté -
constituido por dos componentes a decir, el estado de la persona y el que es
pecifica el‘valor de una actividad en determinado momento y que varia en =
funcién del estado de la persona, Homans se avoca al estudio del segundo

ya que representa de manera mas verdz la realidad de los interactuantes.

A través de cuaquﬁer ‘interaccibén, es importante considerar tanto el costo
de la actividad para el que la pfoduce como ¢l valor de la recompensa para
el que la recibe., De las proposiciones basicas se deduce que la interac -

cion séio continuara cﬁando todos los participantes obtengan ganancias. -

Los costos absolutos de una actividad varian de acuerdo con los componen -

v
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tes permanentes del costo de tal actividad. Asi, la extincion elimina la -
ocurrencia de una actividad permanentemente costosa; la saciedad lleva a
producir una actividad costosa solamente cuando existe privacion y el cas-

tigo esporddico, ocasiona que una actividad sea costosa hasta que se logre

evadirla,

Las proposiciones sobre justicia distributiva o intercambio justo implican
 que si las inversiones o status sociales de los interactu‘antes‘ son iguales, -
las ganancias deberédn ser iguales; si las inversiones o status sociales son
diferentes, entonces, las ganaﬂcias de cada uno deberan ser propbrciong_ -
les a su status. De manera semejante, la capacidad y voluntad para prég;_
tar servicios o ayuda a otros que asi lo requieran, hard que éstos le retri
buyan en forma de estimacion elevada,f. proceder que mantiene un intercam
bio justo. Por lo tanto, independiéntemente de la magnitud del valor reci
bido, su retribucidn serad manifestada por medio de la elevada estimacion -
conferida. La justicia distributiva se cumple cuando algunas de las diver_ |
sas caracteristicas de las inversiones y actividades de los participanteé, -
ubicadas en una escala jerdrquica, se comparan con las de otros hombres,
y se encuentra .que ocupan el mismo sitio a través de los distintos 6rdenes
de tal escala., Esta condicién que se denomina congruente de status, no =
sélo se relaciona con la justicia distributiva, sino que témbién es factor -
esencial de la certidumbfe social, o sea que el status de un hombre en esta
condicion resulta seguro, establecido y claro ante los ojos de los d‘emés‘ -
participantgs.' La congruencia facilita la comodidad social en la interac -

cidn y deberd, a su vez, contribuir a la eficiencia conjunta de los actores.



La incongruencia de status produce estimulos conflictivos e inseguridad, -

reduciendo la efectividad del grupo como tal.

A partir de la proposicidn que sostiene que la probabilidad de que una per-
sona realice una actividad, estd asociada con la magnitud de la recompensé
que derive de la ejecucion de ésta, Homans desarrolld cierto nimero de co
rolarios acerca de la interaccidn social. Sefiala que el agrado expresado
por los participahtes entre si, estd en funcion de las recompensas que deri
van de su interaccion conjunta, bor 1o que ésta, a su vez, conducird a un -

incremento en la cantidad del agrado manifestado por dichos individuos,

Homans elabora sus hipdtesis acerca de la interaccion, suponiendo que los
hombres difieren con respecto a su habilidad p‘ara recompensarse entre si.
Una persona que tiene los recursos que resultan escasear en el medio, es
td en lé posibilidad de proporcionar recompensas més valiosas que otros -
| individuos y en consecuencia, obtener un grado éﬁperior de estima. ‘Como
resultado, habra mayor cantidad de interaccionés dirigidas hacia talbersg
na, que hacia un individuo que goza de menor estima. Puesto que por defig_i
cidn, los Tecursos escasos y valiosos son controlados por pocos, sblo una
minoria puede llegar a ser altamente es-timada por la mayoria de los intex:_
actuantes. Estas proposiciones dan origen a los concéptos de autoridady

liderazgo empleados por el autor como parte fundamental de su teoria.

Las demandas, la estima, la obediencia y la lealtad, fluyen de los muchos
hacia los pocos, mientras que el consejo, los recursos valorados, las 6r-

denes y el apoyo emocional, van desde los pocos hacia los muchos. Los -



costos ocasionados por dar y recibir 6érdenes, consejos, ayuda, etc., in -
troducen ambivalencias entre el lider y su seguidor, determinando una ten
dencia a evitar la interaccion social con gente cuyo status es distinto al pro

pio.
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SISTEMATIZACiON DE LA TEORIA DEL INTERCAMBIO SOCIAL DE

HOMANS

Axioma

La conducta social es un intercambio de actividades, tangibles o no, que -

ocurre entre dos o mis personas y cuyo resultado se especifica en costos

0 recompensas.

Proposiciones Bisicas

10

Si en el pasado, en ocasidn de producirse una situacién de estimulo par
ticular, la actividad de una persona fue recompensada; posteriormen-
te, cuanto mayor semejanza haya entre la situacion de estimulo presen ’

te y la pasada, méas probabilidades habréd de que dicho individuo reali-

‘ce ahora esa actividad o alguna semejante.,

Entre mayor sea la frecuencia con que la actividad de una persona re-
compense a la actividad de otra, en un periodo determinado de tiempo, .

mayor sera la frecuencia con que esta actividad sea emitida.

Entre més valiosa sea para un individuo una unidad de actividad que -

otro le dirige, mayor serd la frecuencia con que emita una actividad -

" que sea recompensada por el otro.

Entre mayor sea la frecuencia con que una persona en el pasado recien

te haya recibido una actividad recompensante proveniente de otro, me-=



nor seré el valor que atribuya a cualquier unidad subsiguiente de esa -

actividad,

5. A mayor desventaja de un hombre en la ejecucion de la regla de justi-

cia distributiva, mayor probabilidad habrad de que despliegue la conduc

ta denominada enojo.

Definicién de Términos

Homans establece dos tipos de términos esenciales, los llamados déscrip-
tivos y las variables, A 1OS‘prin1éros los define como "nombres paia los
diversos tipos de conducta"” (1), mientras que a los segundos como "nom:
bres de las prdpiedades de l‘a conducta, (sentimientos, actividades e inter

accidn) que varian en cantidad" (2).

Términos Descriptivos

1. Actividad.- Tipo de conducta que realizan los miembros del grupo co

mo tales,

2. Sentimiento.- Las actividades que los miembros de una comunidad -
verbal o simbolica particular consideran como signo de las actitudes y

afectos que un hombre tiene con respecto a otro.

3. Interaccién.~- Ocurre cuando la actividad de una persona es recompen

sada o castigada por una actividad de otro.

4, Normas,- Coédigo de conducta que implicita o explicitamente, conscicn

te o inconscientemente, el grupo adopta por considerarlo justo, adecua

do o ideal. ' :
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Sistema Externo.- Parte del sistema social total que se refiere a la

manera en que el grupo combinard sus elementos para sobrevivir en -

su ambiente.

Sistema Interno.- Parte del sistema social towl, que se refiere a la

elaboracidn de la conducta del grupo, que de modo simulténeo surge -

del sistema externo y reacciona sobre éste. Constituye una expresion

“de los sentimientos reciprocos desarrollados por sus miembros en el

curso de su vida en comdn.

Aprobacion Social.~ Reforzamiento generalizado que se puede usar -

para recompensar distintos tipos de conducta a cambio de una actividad

valiosa.

Saciedad.~ Estado en el que una actividad subsiguiente carece de va-

lor reforzante.

Castigo.- Retiro de un reforzamiento positivo o presentacién de uno

negativo,

Justicia Distributiva. - Reparto proporcional de las recompensasy -

costos entre los interactuantes.

\Y afiable S

lo

Frecuencia.- Namero de unidades de actividad y sentimiento emitidos

durante un periodo determinado de tiempo.

Valor.- Grado de reforzamiento positivo o negativo que se recibe a -

cambio de una unidad de actividad.

N
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Tasa de Intercambio, - El ndmero de unidades de actividad emitidas
por una persona, en un periodo limitado de tiempo, a cambio-de un na_

mero especifico de unidades de actividad emitidas por otro.

Costo.- Valor que se obtendria mediante una actividad alternativa =

que deja. de realizarse a fin de poder llevar a cabo 1a'pre'sente.

Ganancia Psiquica.- Resultado que se obtiene al sustraer de la recom

- pensa, el costo que implica cualquier unidad de intercambio.

Ganancia por Unidad.~ Resultado de una sola interaécic‘m expresando
por medio de la diferencia entre el valor de la récompensa obtenida al
emitir una unidad particular de actividad y el valor de la recompensa'

a la que se renuncid para poder efectuar la conducita‘ presente, en lu -

gar de otra alternativa.

Ganancia Total.- Variaciones a las que la ganancia se sujeta de acuer
i He -
do con el nimero de unidades de actividad que ocurren durante determi

nado periodo de tiempo.

Inversidn.- Cantidad de actividad o sentimiento emitidos en la inter-

“accibn a fin de obtener una recompensa.

Valor Psicoldgico de las Distintas Alternativas.- Es el valor que se
otorga a las distintas alternativas en funcion del grado de privacion di

ferencial que se tenga con respecto a éstas.
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Proposiciones Descriptivas Derivadas de los Postulados Basicos

1.A

1.B

Z2.A

2,8

2.C

2.D

2.E

2.F

[.os cambios en el valor y cantidad de una actividad pueden ser ex -
plicados cuando dicha actividad se repite en situaciones similares y

se conoce la forma en que ha sido reforzada.

El intercambio esta en funcién de la expectativa de una relacion pro
porcional entre recompensas y costos, al igual que entre ganancias

e inversiones.

La recompensa estd dada por su obtencién real y/o la omision del

castigo.,

L.a frecuencia en la emisidn de las actividades esti en funcioén de la

ganancia obtenida por cada unidad de intercambio.,

La tasa de intercambio de actividades entre los interactuantes, a -
través de un periodo determinado de tiempo, deberd guardar una pro

porcidn constante de acuerdo con las ganancias obtenidas por cada -

unidad a través de la interaccidn,

La frecuencia en la emisidn de actividades reciprocas entre dos per

sonas, es en cierta medida proporcional.

La estabilidad en la relacién y la interaccién continua, estan en fun

cion del intercambio de recompensas.

La inestabilidad y el fin de la interaccidn, estan en funcion del inter

cambio de castigos.



1,3.A

3.B

3.C

3.D

3.E

3.F

3.G

4.A

4,8

129,

La frecuencia de interaccion entre dos personas estd en funcidn de
la frecuencia con que se otorga la recompensa y del valor que cada

uno confiere a la actividad recibida.

La tasa de intercambio de actividades tiende a ser igual a la razén
inversa del valor que le sea otorgado por los interactuantes, (La

actividad més valorada serd emitida en menor cantidad y vicever -

sa).

El cambio de tipo de actividad redunda en el incremento de su valor,

junto con la estabilizacion o reduccidon de los costos inherentes a = -

ésta,

La ejecucidn de una actividad valiosa involucra costos elevados,

El incremento en la frecuencia de interaccioén estd en funcion del va

lor que tienen las actividades emitidas por los participantes.

El costo de una actividad se incrementa en funcidn de su frecuencia

de emisibn,

La frecuencia de emisidn de una actividad es una funcidn inversa de

su costo,

La saciedad produce un decremento en la frecuencia de emision de

una actividad determinada.,

El valor de una actividad alternativa no disponible se incrementa en

funcidn del grado de saciedad que se tenga con respecto a la presente.



ioU.

5.A l.a existencia de la interaccion estid en funcidn del establecimiento =

de normas de justicia distributiva.

'

'5.B  La justicia distributiva elevada es un valor recompensante de cam-
bio.
5.C = La respuesta emocional es contingente al retiro de la recompensa o

a la obtencidn del castigo.

Una vez establecidas las proposiciones descriptivas, la teoria se inicié en

la tarea de fundamehtarlas empiricamente. El procedimie’hto sé lleva a -
cabo consideréndolas a través de diversos procesos que 'constituyen la mé-
dula de la teoria del interéambi"o’ social y que el autor intenta explicar. -

Los procesos son desarrollados de manera individual; formuléndose un nue
vo conjunto de proposiciones descriptivas y corolarios, que interrelacionan

en forma explicita a los conceptos tedricos avanzados en paginas anteriores,

INFLUENCIA

Definicidén
Proceso mediante el cual el hombre cambia o fracasa en modificar 1a con-

ducta de otro.

Proposiciones Descriptivas

1. La fuerza del proceso de inﬂuencia estd en funcién del grado de la in -

teraccién establecida con la persona quien se desea cambie su conducta

|
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2. La frecuencia de interaccién entre dos personas se incrementa en fun

cion del valor de la actividad o sentimiento que ambos se proporcionen.

3. La cantidad de aprobacion social emitida estd en funcidn del valor atri

buido a la actividad recibida.

4, El incremento o decremento en la frecuencia de emision de una activi-
dad o sentimiento, estéd en funcidn del grado en que las actividades de

- recompensa sean o no cumplidas.

5. La probabilidad de cambiar una conducta por otra, estd en funcién del

monto de la ganancia obtenida por la ejecucion de una y la esperada en

la realizacién de la otra.

6. El incremento de la interaccién entre dos personas, esta en funcién del

incremento de las ganancias mutuas.

7. La interaccién con personas similares en sentimientos y actividades, -

estd en funcidn del valor que los interactuantes atribuyan a tal similitud.

CONFORMIDAD

Definiciones

1. Conformidad.- Proceso de desarrollo de las estructuras grupales de
equilibrio practico, a través de las cuales las conductas dirigidas de -

un participante. hacia otro, tienden a repetirse.
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2. Equilibrio practico,~ Estado de conducta temporal y de estabilidad -

precaria en el que ya hubo influencia,

Proposiciones Descriptivas

1. La frecuencia en la emision de una actividad y/o aprobacion social ha
cia una persona, estd en funcion delvalor de la recompensa que ésta -

otorgue.

2. Bajo determinadas circunstancias, el conformismo adquiere valor de -

recompensa.

3. La aprobacion social es un reforzamiento generalizado, cuya funcidn es

la de incrementar la probabilidad de emision de una actividad valiosa.

4. El no conformar implica incumplimiento de la forma justa de interac -
cion, lo cual conduce al retiro activo de la recompensa y en consecuen

cia a una respuesta hostil,

5. La probabilidad de conformar, estd en funcidn del valor de la aproba-
cién social disponible en la relacion presente, junto con lo esperado en

una situacién alternativa.

Corolarios

1. Una vez alcanzado el equilibrio practico, la cantidad de interaccién -

que se dirige a un miembro desviado, queda reducida al minimo.

2. La expectativa de aprobacion social por parte de los interactuantes, es

t4 en funcion del grado de conformidad existente con respecto a la nor



ma del grupo.

3. La confor'midad con las normas del grupo y la similitud entre los inter
actuantes, estan en funcion de la cantidad de aprobacién social aporta-

da por éstos.

COMPETENCIA Y COOPERACION

Definiciones
1. Competencia.- Actividad por medio de la cual una persona priva a .-

otra de sus recompensas o reforzamientos, a fin de obtenerlos para si

misma.

2, Cooperacion.- Situacidn en la que la emisidn de actividades conjuntas,
0 en concierto con el ambiente, conduce por lo menos a dos personas,
hacia la obtencién de recompensas superiores a las que pudiesen lograr

por medio de la ejecucién individual,

Proposiciones Descriptivas

1. La recompensa otorgada a los miembros de un grupo cooperativo, es -

proporcional a su contribucién en la ejecucién conjunta,

2. Existe una elevada frecuencia en la ejecucion de actividades cooperati

vas, afecto y aprobacién social en 1los grupos cooperativos.

‘3. La actividad independiente de los participantes es recompensada por los

grupos competitivos.,
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Existe una elevada frecuencia en la ejecucion de actividades competiti.

vas, agresidn y omisidn de recompensas en los grupos competitivos.,

Con la excepcion del intercambio de hostilidades y las situaciones en -
las que la competencia requiere de alguna forma de interaccion, la fre
cuencia de interaccién entre los miembros de los grupos competitivos,

es reducida,

La probabilidad de afecto entre los miembros de un grupo competitivo,
al igual que la expresion de hostilidad entre éstos, estdn en funcidn de
la cantidad de la recompensa obtenida a través de su interaccién con -

otro grupo.

La division del trabajo, la emisién de recompensas mutuas y la reduc
cidn de los costos, estan en funcidn del grado de cooperacidén que exis

te en el grupo.

Existe una tendencia a realizar actividades similares cuando se compite

por la obtencidn de la misma recompensa.

Corolarios

}-.

Existe una clara diferenciacién en las actividades ejecutadas por los -

miembros de grupos competitivos.,

Una relacion de caracter competitivo implica la privacion de recompen

sas y conduce hacia respuestas hostiles y agresivas,

La intensidad de la reaccion de hostilidad y agresion esta en funcion del

nivel de justicia distributiva y no de la cantidad absoluta de la privacion.



4, Las recompensas y castigos otorgados por medio de la interaccion, =

estan en funcion del afecto mutuo entre los miembros del grupo.

ESTIMA

Definiciones

1. Estima.- Aprobacion social dirigida por la mayoria de los miembros

del grupo a un solo participante,

2. Status.- Tipo de actividad distintiva que se emite con el fin de estable

cer una jerarquia dentro del grupo.

Proposiciones Descriptivas
1. Un servicio es evaluado en funcion de la similitud que guarda en rela-
cion con los valores del grupo.

2. El valor de los servicios aportados esté en funcidén de la escasez de és

tos.

3. La cantidad de estima que puede obtener un miembro del grupo, esta en

funcion de la escasez de los servicios que éste aporte.

4. La estima que posee un miembro del gmupo, estd.en funcién del valor de

los servicios que aporte.

5. Un nGmero reducido de integrantes del grupo recibirdn estima, cuando

€sta esté en funcidn de la aportacion de servicios escasos.



Corolarios

1e

La cantidad de estima que el grupo ofrece a uno de sus miembros, estd

en funcidn de la actividad que éste aporta.

2. Cantidades elevadas de estima estan circunscritas a la minoria de los
interactuantes.

3. La estima de un miembro del grupo, estéd en funcidon de su conformidad
y el caracter de los servicios que pueda aportar.

INTERACCION

Definiciones

1. Interaccién.- Existe cuando la actividad de una persona es recompen
sada o castigada por la actividad de otra.

2.,

Estima.- Recompensa total expresada en forma de aprobacidén social -

que recibe una persona de los demés miembros del grupo.

Proposiciones Descriptivas

lo

El incremento o decremento en la interaccion, esté en funcibn del in -

cremento o decremento en la aprobacion social mutua y viceversa,

La existencia de una interaccidn castigante estd en funcién de los cos--

tos del abandono de ésta. ‘ ' ~



La reduccion del afecto entre los miembros del grupo, estd en funcidn
de las interactuantes costosas.

4, La cantidad de estima que posee un miembro del grupo, estd en funcidn
del nimero total de interacciones que recibe de otros participantes.

5. La frecuencia de interaccidn estd en funcidn del promedio de la estima
que existe entre los miembros del grupo.

6. La frecuencia de interaccién y aprobacion social estdn en funcién del -
status de los participantes.

7. La frecuencia de inicio de la interaccidén, estd en funcién del status de
los participantes.

8. La interaccién entre dos personas conduce hacia la igualdad.,

Corolarios

1. El valor de una actividad recibida y la aprobacién social emitida a cam
bio, son proporcionales.

2, La frecuencia de interaccion estd en funcidn del valor de las activida -
des ejecutadas y de la aprobacidn social emitida.,

3. La cantidad de aprobacién social obtenida es proporcional al ntimero de

-
&
~i
.

interactuantes recibidas.
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Justicia Distributiva.~- Estado que se alcanza cuando los costos y re-
compensas individuaies concuerdan con el orden jerarquico establecido.
Congruencia de Status.- Condicidn de certeza social en la que los es

o

timulos que presenta un hombre tienen un rango superior o igual a los

presentados por otro.
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y viceversa.
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1 vaior percibido de una actividad recibida sera igual al de la emitida

7]

y viceversa.
La justicia distributiva estéd en funcidn de la igualdad.
La comodidad en la interaccion social estd en funcion de la congruencia

§

L.a prediccibn con respecto a conductas futuras y a las presiones de aco
modamientc, estd ea funcidn de la congruencia de status.

L.a congruencia e status v la el ‘OCthldad constituyen una funcion no li-

-,
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7. La respuesta emocional ante la reduccion del status percibido por otros,

~ esta en funcién de la incongruencia de status.

‘Reglas de la Justicia Distributiva

1. El valor de las recompensas recibidas debe ser proporcional al valor -
de las actividades aportadas. Si esta condicidn no se cumple, los miem
bros del grupo y en particular el lider, realizaran las actividades nece

sarias para logrario.

2. El valor de las recompensas recibidas debe ser proporcional al de las

inversiones efectuadas.,

3.  El valor de las recompensas recibidas debe ser proporcional al de los
. costos, siempre y cuando sean éstos de naturaleza distinta a los incu-

‘rridos por miembros de status inferior.

4, Las ganancias deben de ser proporcionales a las inversiones de los in
teractuantes, manteniéndose esta relacidn constante, alin cuando sea

un tercero el que aporta las recompensas.

5. El valor de las contribuciones, ganancias y costos, debe de ser propor

_cional al de las inversiones,

SATISFACCION

Definiciones

1. Satisfaccién.- Conducta verbal y emocional, determinada por la justi
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cia distributiva, en relacién con la obtencién de recompensas.
Nivel de Aspiracion.- Cantidad de satisfaccion deseada.

Productividad. - Cantidad de conducta que un individuo empleard con

el fin de alcanzar una recompensa.

Proposiciones Descriptivas

1. La satisfaccion esta en funcion del grado de saciedad con respecto a una
recompensa.

-2, El valor de cualquier unidad de recompensa esté en funcién del grado de
satisfaccion alcanzado.

3. El incremento en el nivel de satisfaccion esté en funcion de un incremen
‘to correspondiente en las recompensas recibidas.

4, La relacion entre la satisfaccion y la productividad, es directamente -
proporcional bajo determinadas circunstancias, pero en otras se in -
vierte. _

- AUTORIDAD

Definiciones

1. Autoridad.- Atribucidn correspondiente al participante que puede in-
fluir sobre la mayoria de los miembros del grupo.

2. Lider.- Persona que posee la habilidad para recompensar o castigar
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por'médio del ejercicio de la autoridad sobre llcs demas miembros del

grupo.

Proposiciones Descriptivas

La autoridad ganada esté en funcién de la cantiidad de estima recibida.

El grado de autoridad esta en funcion de la amjplitud del rango de acti-

vidades y la frecuancia con que éstas son inflwidas.

El éxito de la influencia que sobre la mayoria de los integrantes del -
grupo tenga un participante, estd en funcién de la cantidad de estima -
que posee.

Los costos incurridos a través del ejercicio de la autoridad por parte

del lider, estan en funcidn de la cantidad de estima que arriesga al -

emitir una orden,

El grado de hostilidad y ambivalencia con respecto al lider, estd en fun
cion de la cantidad de o6rdenes que emita y las recompe'nsas que produz
ca,

La distancia que existe entre el lider y los demaéas miembros del grupo,

estd en funcidn de las diferencias que haya entre éste y aquellos.,

El respeto y aprobacion social, mas no el aprecio, estian en funcién del

liderazgo.

El aprecio dirigido al lider por su grupo, estd en funcién de la cantidad

de la interaccidén que inicia y recibe, las 6rdemes que emite y las recom

pensas y castigos que produce para 1os'—iiftegfantes del grupo.
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- Corolarios

1. Sien el pasado, la actividad del lider ha conducido al grupo hacia la re
compensa, entonces, a mayor similitud entre la actividad presente y la

' pasada, mayores probabilidades habra de que el grupo le obedezca.

2. La estima que recibe el lider, estd en funcion de la frecuencia con que

produce recompensas para el grupo.

'IGUALDAD SOCIAL

Definicion
Caracteristica resultante de las semejanzas personales, aprecio, interac-

cidn, pasado y valores similares entre dos o mas personas.

Proposiciones Descriptivas -

1. La frecuencia de la interaccion estd en funcion de la semejanza de sta

tus entre los interactuantes.

2, Los costos en estima personal estin en fundon del intercambio de ser

vicios similares o distintos con personas socialmente iguales, superio

res o inferiores.
Corolarios

1. -El grado de respeto conferido estd en funcidn del status de aquel a quien

se otorga.
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“El grado de aprecio conferido estd en funcion de la similitud entre los
interactuantes.
STATUS, CONFORMIDAD E INNOVACION
Definicion .

Innovador.- Persona que toma la iniciativa a fin de modificar la conducta

de numerosos individuos.

Proposiciones Descriptivas

1.

Conformar con la mayoria de las normas valiosas para el grupo es con

dicién minima para conservar un alto status.

La conservacion dei status y la libertad para _t;:ansg_redif ciértas nor -
mas, estan en funéic‘in de que la persona de statuseﬂle\}ado sea capaz -
de aportar servicios valiosos y escasos para los demas miembros del
grupo. | . - | |

~

El control del grupo sobre sus miembros esta en funci6n del grado de

la aéeptacic‘)n que percibe el individuo por parte del grupd. ’

El valor que se otorgue a la membresia esta en funcion del grado de la

aceptacion que percibe el individuo por parte del grupo.

El conformismo elevado estd asociado con ganancias considerables pa

“ra las personas de status intermedio.
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El conformismo reducido estd asociado con status bajo y alto.

La permanencia de personas de bajo status dentro del grupo estd en -
funciodn de la disponibilidad de alternativas que ofrezcan recompensas

superiores.

El lider es el miembro innovador del grupo.

Ante una situacion de riesgo, el miembro de alto status que escoge con

formar con la opinidn expresada por el grupo, mantendri el mismo -
status, independientemente de que su eleccidn haya sido correcta o errd

nea.

Ante una situacién de riesgo, el miembro de alto y bien establecido -
status que escoge no conformar con la opinidn expresada por el grupo

y cae en el errbr‘, sufrira un decremento en la cantidad de estima que
recibe de los demas, pero en vista de que posee una reserva considera

ble de ésta, tal decremento no sera, en general, significativo.

Ante una situacion de riesgo, €l miembro de status medio que escoge
conformar con la opinién expresada por el grupo, confirmari su posi-

cion si su eleccidn es correcta y no la modificara si cae en el error,

Ante una situacion de riesgo, el miembro de status medio que escoge

no conformar con la opinidén expresada por el grupo, incrementari su

status si su eleccidn es correcta y sufrird un decremento en éste, si -

- cae en el error,

Ante una situacion de riesgo, el miembro de status bajo que escoge con
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~formar con la opinién expresada por el grupo, mantendré el mismo -

status, independientemente de que eleccidn haya sido correcta o errdnea.

Ante una situacién de riesgo, el miembro de status bajo que escoge no
conformar con la opinién expresada por el grupo, no modificari su sta
tus frente a éste, independientemente de que su eleccidn haya sidc co- -

rrecta o errdnea.
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FORMALIZACION DE LA TEORIA DEL INTERCAMBIO SOCIAL DE
| HOMANS |

e

El mbdelo general seleccionado para formélizar la teoria de Homans, im -
plica una causalidad de caracter reciproco y estd constituido por tres v.ar_i_a.
bles enddgenas y una kexégena. Las primeras de éstas son, la Actividad -
 (X1), que se define como "lo que hacen los miembros de un grupo en su cb_r_l
ducta como tales” (1); el Sentimiento (X2), queda definido como "las activi
dades Aque los miembros de una comunidad simbdlica b verbal particular, -
con’sideran cbmo signo de las actitudes y afectos que un ‘hombre tiene con -
respecto a otros' (2); y la interaccioén (X3), definida como "unidéd de acti
vidad estimulada por determinada unidad de actividad producida por otro" -
(3). La variable eXOgena, o sea, las Normas (Z1), son "afirmaciones he_
chas por algunos miembros del grupo (no necesariamente todos) con res -
pecto a la forma en que, bajo determinad-as i:ircunstancias,. deben compor -
tarse" (4). Todas las variables cons”ider»adas en este modelo, .se encuen -
tran a su vez, ‘ancladas en el éontexto soci~a1 en el que se lleva a cabo la in

teraccion.

Las‘ variables endbgenas estdn intimamente relacionadas entre si y son de

caracter reciproco. ‘,Ademés, se registra un proceso de‘ retroalinientacién
entre las variables Xl y | X3, §1 cual implica que como resultado de la re
lacion simultanea entre ésta‘s‘ y las .demés integrantes del modelo, se pro -

duce como consecuencia, un incremento o decremento posterior en el valor

de dichas variables. El grado de precision de la tcoria esta restringido al
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uso de las proposiciones del tipo "cuando "X" varia, "Y" varia, lo que -
significa que habra un incremento o decremento en el valor de "X'" cuando

lo haya en el de "Y" sin que se haga explicita la cuantificacion del cambio.

Finalmente, y antes de presentar el modelo, cabe sefialar que Homans ad-
vierte que las proposiciones avanzadas son ciertas solo bajo determinadas
circunstancias de que ésta se cumplird, siempre y cuando los demis facto

res permanecen constantes.

Modelo General de Causalidad Reciproca de la Teoria del Intercambm Social
de Homans

La actividad y el sentimiento del grupo estan en funcién de las normas esta
blecidas por éste y que son conformadas a través de la interaccién entre los
. participantes.

(Zy)
NORMAS

ACT IVIDAD

/ ”‘”\

SENTIMIENTO ¢ INTERACCION
(X3) 2

Figura No. 1 Modelo General de Causalidad Reciproca.
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Relaciones Establecidas entre las Variables Endogenas

A mayor actividad, mayor interaccién y viceversa.

A menor actividad, menor interaccibn y viceversa.

A menor interaccidén, menor sentimiento'y viceversa.
A mayor sentimiento, mayor actividad y viceversa,

A menor sentimiento, menor actividad y viceversa.

Relaciones Establecidas con la Variable ExO6gena

‘l.

2.

~ A mayor conformidad con las normas, mayor actividad y viceversa.

A menor conformidad con las normas, menor actividad y viceversa.,

Relaciones de Retroalimentacién

A mayor actividad, mayor interaccidn y consecuentemente, mayor ac- .

~t1V1dad

A menor act1v1dad -menor interaccion y consecuentemente menor ac-
tividad.

A mayor sentimiento, mayor mteraccmn y consecuentemente, mayor
sentimiento.

A menor sentimiento, menor 1nteracc16n Yy consecuentemente, menor
sentimiento.

A mayor actividad, mayor sentimiento, consecuentemente, mayor ac-

tividad y viceversa,

A menor sentimiento, menor actividad, consecuentemente, menor sen
timiento y viceversa.

A mayor actividad, mayor conformidad con las normas y consecuente-
mente mayor actividad.

A menor actividad, menor conformldad con las normas y consecuente-
mente menor actividad,
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~ Modelos Especificos de Causalidad Reciproca de la Teoria del Intercambio

Social de Homans .

Tomando como base el modelo generél presentado en la parte anterior, es
posible proceder a explicar las relaciones que constit}uyen el cuerpo de la
‘teorfa de Homans. kA continuacion aparece una serie de ejemplos a través.
de los cuales las variables .gene_:rales quedan susﬁituidas por los correlatos
especificos y correspondientes a las proposiciones tedricas establecidas -

por el autor,

1. La aprobacidén social y la congruencia de status, estan en funcion de -
las normas del grupo, las cuales son conformadas a través de la inter

~accion de los participantes.
" NORMAS

6 .
DAR APROBACION SOCIAL

NGy
CONGRUENCIA é——— INTERACCION
DE STATUS

1. A mayor aprobacidn social, mayor interaccidn y viceversa.
2. A menor aprobacion social, menor interaccidn y Viceversa.

3. A mayor aprobacion so<:1al mayor interaccion y consecuentemente, -
mayor aprobacién social. ’

e
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A menor aprobacidn social, menor mteraccmn»y consecuentemente, -
menoy aprobacmn somal

A mayor interaccion, mayor coagruencia de status y viceversa.

- A menor interaccién, menor congruencia de status y viceversa,

A mayor congruencia de status, mayor interaccion y consecuentemen-
te, mayor congruencia. -

A menor congruencia de status, menor interaccién y consecuentemente,
menor congruencia de status, - '

A mayor congruencia de status, mayor aprobacidn social y viceversa.

A menor congruencia de status, menor aprobacidn social y viceversa.

A mayor congruencia de st2tus, mayor aprobacion social, consecuente
mente mayor congruencia de status y viceversa,

A menor congruencia de status, menor aprobacidén social, consecuente
mente menor congruencia de status y viceversa.

A mayor aprobacidn social, mayor cumplimiento con las normas y vi-
ceversa,

A menor aprobacion social, menor cumplimiento con las normas y vi-
ceversa,

A mayor aprobacidn social, mayor cumplimiento con las normas y con

( secuentemente, mayor aprobacic‘m social.

- A menor aprobacidn social, menor cumphmlento con las normas y con

secuentemente, menor aprobacmn social.

La aceptacion de 6rdenes y la estima que reciben los miembros del -
grupo, estén en funcién del grado en que éstos, mediante su interaccion,

se desvien de las normas establecidas.
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DESVIACION DE LLA NORMA

¢
ACEPTACION DE ORDENES

@
ESTIMA < 3 - INTERACCION

pl . ' .
A mayor aceptacion de 6rdenes, mayor interaccidn y viceversa,

A menor aceptacidn de 6rdenes, menor interaccidn y viceversa.

A mayor aceptacion de drdenes, mayor interaccidon y consecuentemen
te mayor aceptacion de Ordenes. :

- A menor aceptacmn de 6rdenes, menor interaccién y consecuentemen

te menor aceptacion de drdenes.

A mayor interaccidn, mayor estirha y viceversa.»

A'menor interaccidn, menor estima y viceversa.'

A menor estima, menor interaccidn y consecuentemente, menor estima,

A mayor estima, mayor interaccidn y consecuentemente, mayor estima.

A mayor estima, mayor aceptacion de drdenes y viceversa.

A menor estima, menor aceptacion de drdenes y viceversa.

A mayor estima, mayor aceptacion de drdenes, consecuentemente, ma
yor estima y viceversa,

A menor estima, menor aceptacion de drdenes, consecuentemente me
nor estima- y viceversa.,

A mayor aceptacién de érdenes, menor desviacién de 1a norma y vice-
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A menor aceptacién de 6rdenes, mayor desviacion de la norma y vice

A mayor aceptacion de ordenes, menor desviacion de la norma y con-
secuentemente, mayor recepcidn de Ordenes.

A menor aceptacién de drdenes, mayor deswacxon de la norma y con-
secuentemente, menor recepcion de 6rdenes.

La ayuda proporcionada y recibida, al igual que el conflicto, estan en

funcién del status de los miembros del grupo y se manifiestan a través

de la interaccion entre éstos.

' STATUS

G
AYUDA

CONFLICTO ¢_3 INTERACCICN

A mayor ayuda, rhayor interaccion yAviceversa.

A mienor ayuda, menor interaccic‘)n y viceversa,

A mayor ayuda, mayor interaccidn y consecuentemente, mayor ayuda.v
A menor ayuda, menor interaccidn y consecuentemente, menor ayuda.
A mayor interaccion, menor conflicto y viceversa.

A menor interaccidon, mayor conflicto y viceversa.

A mayor COl’lﬂlCtO menor interaccion y consex,uentemente mayor con
ﬂlCtO.
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A menor conflicto, mayor interaccién y consecuentemente, menor con_

A mayor conflicto, menor ayuda y viceversa.,
A menor conflicto, mayor ayuda y viceversa.

A mayor conflicto, menor ayuda, consecuentemente, mayor conflicto y
viceversa. '

A menor conflicto, mayor ayuda, consecuentemente, menor conflicto y

viceversa.

A mayor ayuda, mayor status y viceversa,
A menor ayuda, menor status y viceversa.

A mayor ayuda, mayor status y consecuentemente, mayor ayuda.

- A menor ayuda, menor status y consecuentemente, menor ayuda.

La cohesidn y cooperacién entre los miembros del grupo, estan en fun

ci6n de la influencia ejercida por. éstos a través de su interaccion.

~ COOPERACION

Q
INFLUENCIA

¢ |
COHESION ~ INTERACCION

A mayor influencia, mayor interaccion y viceversa.
A menor influencia, menor interaccidon y viceversa.

A mayor influencia, mayor interaccidn y consecuentemente, mayor in
fluencia, - : B
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‘menor interaccidn y consecuentemente, menor in

A mayor interaccién, mayor cohesién‘y viceversa,

A menor interaccidon, menor cohesidn y viceversa.

A mayor cohesién, mayor interaccién y consecuentemente, mayor cohesior

A menor cohesibn,

- A mayor cohesibn,

A menor cohesiobn,

A mayor cohesidn,
y viceversa,

A menor cohesién,

-y viceversa,

A mayor influencia,
A menor influencia,

A mayor influencia,

fluencia.,

- A menor influencia,
~ fluencia.

menor interaccion y consecuen temente, menor cohesiti
mayor influencia y viceversa,
menor influencia y viceversa.

mayor influencia, consecuzntemente, mayor cohesién
menor influencia, consecuentemente, menor cohesidn

‘mayor cooperacion y viceversa.,
menor cooperacion y viceversa. .

mayor cooperacion y conzecuentemente, mayor in
menor cooperacion y conzecuentemente, menor in-

El conformismo y las actitudes similares entre los miembros del grupo,

. estan en funcion de

accion,

la influencia ejercida por #stos a través de su inter-

CONFORMISMO

N

INFLUENCIA

o/ N\

ACTITUDES ¢—INTERACCION
SIMILARES
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A mayor influencia, mayor interaccién y viceversa.,

‘A menor influencia, menor interaccidn y viceversa.

A mayor influencia, mayor interaccion y consecuentemente, mayor ixl
fluencia. ' '

A menor influencia, menor interaccidon y consecuentemente, menor in

fluencia.

A mayor interaccion, mayor similitud en actitudes y viceversa.

A menor interaccion, menor similitud en actitudes y viceversa.

A mayor s1m111tud en actitudes, mayor interaccién y consecuentemente,
mayor similitud en actitudes, '

A menor similitud en actitudes, menor interaccién y consecuentemente,
menor similitud en actitudes., .

A mayor similitud en actitudes, mayor influencia y viceversa.
A menor similitud en actitudes, menor influencia y viceversa.: .

A mayor s1m111tud en actitudes, mayor influencia, consecuentemente,
mayor similitud en actitudes y viceversa,

A menor similitud en actitudes, menor influeacia, consecuentemente,
menor similitud en actltudes y viceversa,

A mayor influencia, mayor conformismo y viceversa,

A menor influencia, menor conformismo y viceversa.

A mayor influencia, mayor conformismo y consecuentemente, mayor
influencia., -

A menor influencia, menor conformismo y ccnsecuentemente, menor
influencia.

La productividad y el agrado expresado entre los miembros del grupo,
estan en funcion del grado de comunicacién que exista entre éstos a -

través de su interaccidon.
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PRODU CTIVIDAD

To

COMUNICACION

AN

' AGRADO ¢&—3> INTERACCION

A mayor comunicacién, mayor interaccion y viceversa.,

A menor comunicacién, menor interaccién y viceVersa,

A mayor comunicacion, mayor mteraccmn y consecuentemente, mayor
comunicacion., :

- A menor comunicacioén, menor interaccién y consecuentemente, menor

comunicacion.
A mayor interaccidon, mayor agrado y viceversa.

A menor interaccidn, menor agrado y viceversa,

- A mayor agrado, mayor interaccidn y consecuentemente, mayor agrado.

A menor agrado, menor interaccidén y consecuentemente, menor agrado.
A mayor agrado, mayor comunicacién y viceversa.

A menor agrado, menor comunicacion y viceversa.

~ A mayor agrado, mayor comunicacién, consecuaitemente, mayor agra

doy viceversa.

A menor agrado, menor comunicacion, consecuentemente, menor agra
do y viceversa.

A mayor comunicacion, mayor productividad y viceversa.
A menor comunicacién, menor productividad y viceversa.

A mayor comunicacién, mayor productividad y consecuentemente, ma-
yor comunicacion, '

A menor comunicacién, menor productividad y consecuentemente, me-
nor comunicacion., ST
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La competencia y la agresion entre los miembros del grupo, estan en
funcion de la congruencia con sistema externo en el que se desarrolla

su interaccion.

'CONGRUENCIA CON EL
SISTEMA EXTERNO

e
COMPETENCIA

;

AGRESION «—3 INTERACCION

A mayor competencia, menor interaccion y viceversa.

A menor competencia, mayor interaccion y viceversa.

A mayor competencia, menor interaccion y consecuentemente, mayor
competencia. : ' '

A menor competencia, mayor interaccion y consecuentemente, menor
competencia, ' :

A mayor interaccion, mayor agresion y viceversa.

‘A menor interaccién, menor agresion y viceversa.

A mayor interaccidn, mayor agresion y consecuentemente, menor in-

teraccion,

A menor interaccion, menor agresion y consecuentemente, mayor in-
teraccion, - ‘ : '

A mayor agresién, mayor competencia y viceversa.

A menor agresién, menor competencia y viceversa.

A mayor agresién, mayor competencia, consecuentemente, mayor -
agresion y viceversa, '
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A menor agres1on menor competencna, consecuentemente menor agre

sibn y viceversa,

A mayor competen01a, mayor congruen01a con el sistema externo y v1ce
versa.

A menor competencxa, menor. congruenc1a con el sistema externo y V1ce
versa.

A mayor competencia, mayor congruencia con el sistema externo y con
secuentemente, mayor competencia. :

A menor cornpetencia, menor congruencia con el sistema externo y con
secuentemente, menor competencia.

Las inversiones y la certidumbre social; estén en funcién de las recom
pensas obtenidas por los miembros del grupo, mediante la ejecucién de

la justicia distributiva,

RECOMPENSAS

ol

INVERSIONES

NG, Ny
. CERTIDUMBRE ¢ JUSTICIA DIS-
SOCIAL - TRIBUTIVA

A mayor inversién, mayor justicia distributiva y viceversa.
A menor inversion, menor justicia distributiva y viceversa.

A mayor inversién, mayor justicia distributiva y consecuentemente, -
mayor inversion, ‘

A menor inversidn, menor justicia distributiva y consecuentemente, -

menor inversion,

A mayor justicia distributiva, mayor certiduinbre social y viceversa.
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A menor justicia distributiva, menor certidumbre social y viceversa,

A mayor justicia distributiva, mayor certidumbre social y consecuente
mente, mayor justicia distributiva,

A menor justicia distributiva, menor cert1dumbre social y consecuente

~mente, menor justicia distributiva.

‘A mayor certidumbre social, mayor inversién y viceversa.

A menor certidumbre social, menor inversidn y viceversa.

A mayor certidumbre social, mayor inversion, consecuentemente, ma-
yor certidumbre social y viceversa.

A menor certldumbre social, menor mversuﬁn, consecuentemente me-
nor certldumbre social y viceversa.

A mayor inversidn, mayor recompensa y viceversa.
A menor inversic‘m, menor recompe’nSa y viceversa.,

A mayor 1nvers1on, mayor recornpensa y consecuentemente, mayor in-
version, .

A menor inversion, menor recompensa y consecuentemente, menor in-
version,
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 EVALUACION DE LAS TEORIAS DEL INTERCAMBIO 'SOCIALV,
B APLICACION Y COMENTARIOS

I. ORIGENES COMUNES

be su escuela de origen; pbdriarnos esperar que las teorias tratadas fuesen
distintas. Sin embargo, aunque el enfoque varie, el tema es el mismo y -
las similitudes-destacan por encima de las diferencias. Ambas teorias, -
| por su forma, se ubicén entre las de Principio y las Constructivas, En -

cuanto su contenido corresponden a las de tipo molar.

Thibaut y Kelley, alumnos delewin, trabajan dentro de un marco netamente
Gestaltista, Homans, formado en los campos de 1a péicologia‘ social, an -
troﬁologia- social e historia, toma como base las nbciones de la teoria del -
reforzamiento, éreando una version modiﬂcada de la iey dei efecto, en la
que incluye'tin conjurito de conceptos y una metodologia distintos a los origi
nales. Ambas teorias establecen un puente entre 1os conceptos tedricos de
las escuelas de la Gestalt y la del reforzamiento. Tradicionalmente, los |
gestaltistés pusiefon de relieve el que las recompensas se perciben en re-
laci()n“a un contexto, pero dejaron a xin-lado el estudio de las consecuéncias_v
que tiene la recompensa sobre el comportamiénto; ios psicologos del refugl_r
70, en cambio, acentuaron las consecuencias de la recompensa pero no las

condiciones que determinan el modo en que se la percibe.,
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El punto medular de ambas‘ teorias se encuentra en ¢l hedonismo y, 3i bien
sus implicaciones son algo distintas en cuanto al nivel en que sé' las infiere,
considero factible, e incluso de_seable, su fusién. Esto resultaria ser una
'explicacién conjunta de las consecuencias de la conducta junto con las con -
diciones qué las determinan, al igual que la forma en que éstas son percil_)_i.

das por el hombre dentro del contexto del intercambio social.

‘Sucintamente, el hedonismo psicologico se refiere a.i hecho de que los indi
viduos ‘actfien en forma tal que maximicen su exposicién hacia circunstan -
cias r’ecompenéantes o plécenteras y minimicen su exposicién ante circuns
tancias no reCompensantes o displacenteras. Asi, el hombre ecbnémico -
es aquel que busca maximizar sus ganancias y minimiiar sus pérdidas., -

" El hombre econdmico, dice Homans, "es el hombre comfn y corriente"” (1).

De acuerdo con los tres aufores_, la conducta social sOlo se repetira si la -

recompensa excede al costo de la interaccion.

Es importante aclarar 'qué el enfoque_hedonista sustentado por los autores

no se refiere al hombre orientado siémpre hacia la gratificacion inmediata.
Cabe seﬁalar' que hay tres tipos de hédonismo, los cuéles, vienen a funcio-
nar como valvula reguladora de la cohducta. El hedonismb del presente -
considera al hombre como orientado hacia la optimizaciéon inmediata o a -
corto plazo, del afecto placentero y haéia la reduccion del displacentero, -
El hedonismo del futuro constituye la orientacion del individuo a largo pla-

-

zo, con el fin de optimizar el afecto placentero y reducir el displacentero;

ésto involucra una conducta de caricter racional y planeado, o sea, propo-
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sitiva. El hedonismo del pasado se refiere a que el hombfe produce sb-
lo aquelias respuestas que en el pasado le han prop@rcionado un maximo
afecto placentero y un minimo de displacer. En las teorias expuestas,
predominan el hedonismo del presente y el futuro, aunque la historia del |

individuo es relevante en cuanto al desarrollo de su conducta ulterior.

Como consecuencia, la niotivaci()n es él elemento subyacente a las teo-
rias del intercambio social. La motivacién funciona como el elemento
disparador de la conducta y a su vez, explica en forma funcional y gene-
ral, todos los procesos que han sido considerados por los autorés en sus

teorias.

En ambos casos estémos tratando esencialmehte con motivos de tipo apren-
dido los cuales, a su vez dependen de los innatos j;.aafa su establecimiento,
ya qué los reforzamientos de ééta indole son perseguidos por el organis-
mo. La aprobacién social constituye una de las piedras angulares de ém-
‘bas teorias en lé explicacién de los procesos que involucran. Homans la
define como un reforzador generalizado, mientras qué Thibaut y Kelley,
como éatisfactor de mofivaciones secundarias qué obedecen a diferencias
individuale.s. Considero que tales definiciones son complementarias pﬁes-
to que se originan a distintos niveles conceptuales vy contribuyen a"constli-

tuir un marco de referencia més estructurado, de donde puedan surgir las

consideraciones posteriores.
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II. METODO EMPLEADO

El método empleado en la sistematizacién y formalizacion de las teoriés =
del intercambiq social es de tipo semi-axioméatico. Ya en otro parte de -
'ésta tesis se hablo de éste, sin embargo considerc pertinénte agregar algu
nos conceptos. El métodé axiomatico concreto es un poderoso instrumen-
to racional aplicable a una ciencia en el momento en que esta tomando for -
ma. En tal caso, la tarea consiste simplémem:e en hacer una colecciéon -
completa de los conceptos fundamentales o categorias de la ciencia en cues
tidn y establecer sus relaciones principales, para poder derivar otros con_
ceptos y teoremas. De esta manera, el método axidméticopermite estu_-
diar a la ciencia conﬁo conjunto, puesto que separa las deducciones 16gicas
rigurosas, de las consecuencias concretas que de ellas se desprencen y las

cuales se apoyan en una interpretacion, de ese esquema axiomaético.

El método axiomético suministra explicaciones ldgicas con respecto a una

» ciencia, en tanto que retrocede a sué relaciones primitivas y luego asc_iende‘
de nuevo a las pi:oposiciones derivadas, ha,ciendo uso de una rigurosa con -
secuéncia., Asimismo, ayuda a destacar graves' incorreccione’s logicas que
de otra manera pasarian inadvertidas y permite introduéir explicitamente
todas las 'relaciones necesarias y excluir a las redundantes. Por otra par
te, a través de este método es posible definir cuales son los axiomas que -
se pueden eliminar sucesivarﬂente para llegar a teorias cada vez mis gene
rales; o por lo contrario, cualeé'axiomas han de agregarse sucesivamente

para obtener teoremas cada vez més numerosos y precisos.



Sin embargo, el método axiomatico tiene sus limitaciones, puestb due consti
tuye s6lo una representacion incompleta de la rebalbidad_. Ha s'ido demostra
do que los tres requisitos bésicbs de los axiomas, a decir, consistencia, -
completud e independencia, no son cﬁmplidos en la totalidad (ni podrian ser

lo) por ningin sistema axiomaético,

El método semi-axiomatico empleado ¢ través de este trabajo, involucra -
uﬁa matriz axiomatizada a la que se van agregando proposiciones a través
del desarrollo de l.a disciplina. En la realidad, lo que se logrd en el traba
jo con ambas teorias es la postulacion de dos teorias_natural_es o borradores.
Estas implican un formato relativamente sistematizado, que incluye los -
elementos relevantes del campo y que permite, a suvez, una apreciacion
global del desarrollo actual de las teorias, Constituye una forma ordena-
da que puede ser sujeta a evaluacion vy prueba y, mas que nada la materia
pi‘ima transformada, de ménera tal que sefiale los futuros pasos de la re -
construccion y formalizacién. Es un intento, por medio dle; un nimero -
bastante reducidé de postulados, de dar sentido a uno de los cami)os de la

psicologia social.,

La formlalizaci()n realizada en este trabajo, no loes en el sentido estricto,
debido a que no alcanza la matematizacién o expansidn de los conceptos en
un lenguaje 16gico. | Sin embargo, creo, ain en el estado actual en qué se

encuentran ambas teoﬁas, que es posible intentar su traduccién al lengua -
je matematico o 16gico. Dicho intento, ademés de proporcionar en si mis

mo un agudo instrumento, por necesidad implicaria la ulterior clarificacidn
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y definicion exacta de los términos empleados, Por su cardcter dindmico,
estas teorias pudiesen quedar expresadas mediahte un sistema de vecuacio-
nes diferenciales; las cuales en‘ su des;cripcic‘m de los procesos dé cambio,
consideran al factor tiempo en forma continua, Sin efnbargo, -pﬁesto que

tal esfuerzo quedé méis alla de los alcancés de esta tesis, sOlo se deja por
séntado la necesidad de llevarlo a cabc y una de las maneras en que se pu-

diese efectuar,

II.  CRITERIO DE EXPLICACION

Las dos teorfas conéideradas obedecen a una éxplicacién de caracter causal
funcional. Una explicacion de este tipo, se define como aquella en la que
las consecuencias de algiin comportamiento son elementos esenciales de las
causas de dicha conducta. Analizando ambas teorfas, encontramos que -
coinciden en que va a ser una condicidn de tipo hedonista en que dé origen a
la conducta, ya que ésta va a funcionar como motivacion a lo largo de todas
las conductas emitidas, estableciendo una relacion circular o reciproca, -.

}ent.re causay éfecto, De esta forfna_, podemos aislar a la motivacioén, ~co__

“mo elemento explicativo de la conducta y ubicar a las teorias dentro del con

texto causal funcional,

/

Cuando se usa este tipo de explicacidn, se espera que si una forma de com
portamiento no produce las consecuencias deseadas, €l individuo o grupo -
intentara efectuar otro tipo de conducta, hasta lograr su objetivo. Si se -

modifica la situacidn, las conductas cambiardn, pero para dar lugar a otras
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que conduzcan al mismo fin. Sieinpré que existe uniformidad en las conse
cuencias de la accidn, pefo una grah-vériedad de compdrtamientos (jue pue_
dén conducir hacia éstas, se propone uné explicacion funcional en la que las
consecuencias sirven cdmo causa. ~ Asimismo, si el nivel de la actividad -
“manifestado a través de una conducta, varia en funcidn de la tensién o con-
diciones externas que tienden a evitar que se logre la c;onsecuencia des'eada;,
entonces estamos hablando de una derivacion de la explicacidn funcioriai. -
Lo mismo ocurre cuando cualquier actividad que se de en un sistema alta -
‘mente selectivo, implique la probabilidad de prbducir los resultados desea

dos.

De acuerdo con Thibaut, Kelley y Homéns, la finalidad del individuo o gru-
po és la d= alcanzar la satisfaccion o ganancia y evadir o redu}cir los costos
o insatisfaccion. Este aspecto, que resume en unas palabras las implica-
ciones esenciales de las dos teorias, permite colocarlas en el ambito de la
7 explicaci()n causal funcional, de acuerdo con el enunciado de equiﬂnalidad -
postulado por Heider (2). Equifinalidad implica el advertir que varios me
dios conducen al mismo f_in. Asi, el indi‘viduo emrplea una conducta tras -

otra, hasta alcanzar su objetivo y entonces, mantiene dicha conducta.

Ubicando la explicacién funcional en un planteamiento 16gico, podemos ais-
lar los elementos esenciales del sistema y conocer la forma en que interac
tian. Esquematicamente, la estructura causal elemental de una explica -

cion funcional completa puede representarse de la siguiente manera.
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"H" esla variable horneo‘stética‘. (dependiente) o ¢l fin que tiende a ser mén
“tenido (recorhpens‘a o] ganancia), es un puhto de equilibrio _inestable, cuyo =
rango de cambio es cbn_starite; "S", el comportamiento que tiene impacto -
causal ‘sc'>bre "H" (variable independiente) y "T" 4(variables exbgenas) que
act@ian como fuerzas causales 6 tensiones que tienden a perturbar a. "H"4 y
. aevitar que se mantenga.  La recompensé o ganancia funciona como pro-
ceso causal que provoca el uso o reforzamiento de aquellas conductas "S"
que hacen que se mantenga ""H". Las conductas asi seleccionadas son -
emitidas con mayor frecuencia cuando la consecuzsncia deseada no se man-
tiene. - Debido a que la frecuencia es mayor cuarzdd‘no se mantiene "H"I
v(y‘ "T" es més elevada) y disminuyécuando "H" se conservé, la fuerza -

causal "S" posee una direccidn negativa cuando. proviene -de "H". -

De acuerdo con los conceptos expresados en el pirrafo anterior y como -
ejemplo de la forma en que se aplica la explicaci’n causal funcional a las .

teorias del intercambio social, se presentan las siguientes proposiciones:

1. Si"T" es alta o varia, pero "H" permanece constante, es probable -
que exista retroalimentacion entre los elementos "S" y "H". En tér

minos de las teorias, si el beneficio o recompensa se mantiene cons -
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~ tante, aGn cuando las presiones externas a la relacion se incrementen,
(como seria un mejor nivel de comparacién para alternativas) es pro-
bable que existan conductas niveladoras (''S'), como seria una mayor

~inversibon,

| 2,  Si existe una conexién causal selectiva entre "S" y "H", tal que "S"-
sea seleccionada o reforzagia si se mantiene‘ "H", entonces es mids -

" probable que las conductas realizadas en tal situacién sean funcionales
para conservar a "H", En términos de lajs teorias del intercambio so
‘cial, 'los costos reducidos ("S") son tenazﬁlente seleccionados por la
persona para‘ poder cénservar (""H") el beneficio o recompensa. Y  -
de igual manera, un ‘individuo mantendra la respuesta que 1é proporcio

nd una ganancia y abandonari aquella que la hace incurrir en costos,

3. 'ASi vafias coﬁductas tieneh la consecuencia de mantener el beneficio -
("H") todas ellaé fendei‘én a estar rélacionadas con un sistema causal
funcional., En términos de las téorias del intercambio social, tanto -

-~ la conformidad ("S;") como 10; costos elevados ("Sy™) son selecciona
dos cuando el beneficio o recbmpensa‘ ("H") es una variable homeostd |

tica y especialmente cuando el nivel de comparacion para alternativas .

es bajo ("T").

)

IV. CRITICA GENERAL A LA TEORIA DEL INTERCAMBIO SOCIAL DE
THIBAUT Y KELLEY '

El enfoque presentado fluye de la literatura experimental del campo y su -
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objeti{fo esencial es el de mantener una estreché relacion entre la teoria -

~y los datos. Esun intento de analizar una variedad de fenomenos impor -
tanﬁe’s dentrd de un cdnjunto limitado dé tkérm’ino.sv ”relativaménte senciiloé,

‘a fin de mostrar la interrelacion que existe entré los diversos h.allazgos de
la investigacion. El \yralor’ del trabajo radica en que detecta las interco -
nexiones y sefiala importantes sreas de investigacion. Su método histéri-

co experimental, difiere del eiperimentél Cohvencional en ei he¢ho de que

ademas de incluir el analisis de varias secuencias cdnductuales, comprehde .

la historia pasada del individuo.

L_oé 'autorés} sefialan que la suya, no es una teoria pfopiamente dicha, sino
~mas bien un marco de referencia., Este se presenta, en gran parté, como !
un conjunto de hipdtesisy generalizacionesrempiricas que derivan de las -
‘ dirhensioﬁes mas significativas’del problema de ias Vai‘iaciones relevantes
- en ia formacion de la interdependencia:. Las aresas cubiertas por la teoria
incluyen a la economia, la teoria del aprendizaje y la sociologia. Estos -

conceptos han sido empleados con el fin de proporcionar un claro y consisten

te entendimiento, sin reparar en su origen disciplinario.

" El analisis se efectta en el nivellmés sencillo de los fendmenos sociales,
0 sea, en la diada y las respue-stas de los interactuantes se reducen a s6lo
dos al‘ternativas‘. Esto, aunque experimentalmente aceptable, disminuye
el valor predictivo de la teoﬁa, puesto que -ﬁo tcma en cuenta a todos los -
féctores que determinan la interaccidn. Asimismo, la imposibilidad de -

establecer secuencias acumulativas de una celdilla a otra, viene a excluir
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la tfansféfencia de 1ds estados de fatiga.o saciedaa en el curso de la inter-
accion; limitando necesariamente el alcance de la explicacion y haciendo dek
la situaéién una irreal. Como consecuencia, se produce un intercambid -
de caréacter artificial y mecénico, en el (jue las persbn'as solo buscah el inte
rés propio, sin tomar en Cuenta al otro con quien interactian. Esto tiene
el efecto de suprimir la comuniCacién-del proceso del intercambio chial.,
como si cai'eciera de importaﬁcia la 'diécusién de aspectos de relevancia -

- mutua en la conducta social.

El uso de la matriz de résultados se 'llifnifa a investigar las sécuencias de
accidon seguidas por participantes que soio disponenl de unas cuantas respues ‘
tas restringidas. Asume que el individuo responderi para maxinﬂizér sus
resultados y €l no hacerlo implica, Gnicamente, falta de habilidad en la se
leccion de las respuestas»adecuada's° ~ Esta puede ser una de las razones,
pero no deben excluirse aquellas circunstancias en las que el objetivo de -
la persona es otro, como por ejemplo, caso de altruismo o las conductas

de autosacrificio, que ya han sido demostradas experimentalmente, De -
todas formas, la validacion de la teoria réquiere de la formulacion explici

ta de las condiciones en que ocurre un tipo de conducta y de aquellas en las

que no aparece.

La matriz es de caricter estocistico y se basa en el conocimiento previo -
de las secuencias conductuales. Aunque su meta es la de predecir conduc

tas, sOlo funciona efectivamente cuando las relaciones se estabilizan, o sea,

cuando las secuencias conductuales se repiten. Esto implica que su uso -
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podria reducirse a una representacién grafica del proceso de la relacibn; ya
que la conducta es directamente predecible del comportamiento pasado, sin-

referencia a la matriz,

El anslisis de los resultados ho aclara si es que los autorés han considerado
la posibilidad de qué los resultado.s inmediatos y demorados de una interac
cién social puedan diferir entre si, La realidad es que puede haber diferen
cias muy marcadas}entre 1o que se ahticipa y lo que verdaderamente ocurre
en el contacto social. Tampoco esta claro éuales son laé variables que de
"term.inan el cambio del hedonismo del presente al del futuro, - Asimismo,
el concepto de "resultados dbjetivamente disponibles" es .circular ya que -

no indica ningin modo de averiguar cuales son éstos,

~ |
Otro defecto', que es comin a ambas teoria, es qug asumen que los :costos

y ganancias puedén ser considerados en una sola dimension, o sea aditivos,
Esto seria pdsible si las diversas experiencias pudiesen traducirse a una -
"moneda"} comfn, que permitiese comparar y rezlizar operaciones aritmé

ticas con el valor. Sin efnbargo, nc; es este» el caso ,. ya que se estan pasan
do poi‘ alto procesos psicologicos talg;s- como conflicto y ambivalencia y que
en la realidad, los costos y beneficios de diferenias actividades no son com

parables, ya que obedecen a caracteristicas y atributos distintos.

Los autores asumen que si se logra la explicaciéz y comprensién de los pro
" cesos que ocurren en la diada, los conceptos alcanzados, debido a que mues

tran un grado de aplicacién muy general, pueden extenderse para abarcar a
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grupos mayores y relaciones mééf complejas. - Considero que una extrapo-
~lacion tan di.re»étg. como-la que proponen los autores no es posible. En pri-
- mer lugar la matriz de resultados en su estado actual de desarrollo, diffé_i}
mente puede empleafse con un nimero mayor de personas. Las interaccio
nes en gl‘rupos'umés numerosos multiplican la cantidad de variables a contro
lar y de ésto. se derivan serios p'roblemas.i Como por ejenﬁplo, en el casé
‘en que algln mi.evmbro del grupo no cqmpla con la regla de conservar la res
puesta que leA aporta una ganancia y de abahdonar aquella que implica un -
costo, se mtroduce confusmn en todo el grupo. Mas alin y como razdn prl
mord1a1 puesto que el tratamlento es de t1po mch 1duahsta, o sea en fun-
vmén de lo que el individuo aporta al grupo, los prccesos de grupo en si mis
mos quedan omitidos., En relacion a esto, es muy s1gn1flcat1vo el hecho -
de que eL liderazgo es tratado en forma notablemente superficial y ni siquie
‘ra se hace méncién de aspectos tales como cambio,‘ conﬂicto, aspiraciones
de grupo, afiliacion, r1esgos ‘comunicacion y sob*'e todo, se omite. la influen
cia del contexto cultural y social en que ocurre la interaccion. Prueba de
| que existe una brecha entre las generalizaciones a nivel de diada y las deri
vadas de grupos mayores, es el hecho de que casi la totalidéd de la eviden_

- cia empfirica en que se apoya a esta teoria procedz del estudio de la diada.

‘La investigacion estimulada por la teoria de Thibaut y Kelley, como ya se
menciond, ocurre en la diada y los hallazgos apoyan considerablemente -
dicha teoria, Esta, en particular, ha demostracdo su efectividad en el em

pleo de las proposiciones relacionadas con €l uso general de la matriz co -



174.

‘mo hérramienta aﬁalitiéa; y también coh ;:éspectn.a la marcadé tendenqia
‘de los participantes a acomodarse mufuamente , ;maximizando ‘sus recorr_i e
_ pensas més alla del nivel de comparacion establecido, . La evidencia rela-
cionada con la conversidn del control del destino a control ’conductual, es -
. menos deteiminante, sugiriéndose que el proceso sdlo ocurre bajo con,d}ici_g
- nes especiales. Considero que los tres tipos de control postulado p'or‘los.
autores, éorresponden a un continuo yrqué en la realidad se dan més 'bieri -
en forma combinada y sujeta a camﬁios Situa‘cionales. A este respecto, -
faltan consideraciones en cuanto a las implicaciones y formas en que apare |
ce y"ée ejerce el contrapoder. Es necesario agregar que puesto que esta
teoria ha sido experimentada, particﬁlarmente con estudiahtes univ‘eréitq_ -

rios, el valor absoluto de sus generalizaciones es cuestionable,

La debilidad de esta posicion no radica en que falta explicacién, siﬁo en que
‘ n_o'especiﬁca las condiciones due de realizarsé, invalidarian a la teoria.
Sin embargo, la teoria de Thibaut y Kelley ha tenido notable influencia en
el campo de la psicologia sociai, ya’que se la ha aplicado a numerosos pro
cesos de la interaccidn, como por ejemp_lo,ﬁpode*z‘, ‘conflicto, interdependegl
~ cia, acomodacién interpersonal y al proceso de adquisicion de normas. -
Su gran mérito radiéa en que acentlia el papel de la intei‘dependencia de los
barticipantes de la interaccidn social, Destaca gue las recompensasy -
Costos no se experifnentan en forma absoluta, ya que la importancia psico
logica de éstos dependen, en forma conjunta, de las experiencias pasadas

y las operaciones presentes,
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Desde el punto de vista psicolégico, aunque la presentacion original dista -
mucho de la organizacion y no aclara la direccion de la causalidad, la teo~
ria se presta para ser sistematizada y muy probablemente, formalizada en
términos matemaéticos o 16gicos. Las hipdtesis interrelacionadas son 16~

’

gicamente consistentes, tanto desde el punto de vista interno como en rela -
cién a otras teorias. Ademas, esltén propuestas en forma tal que pueden
ser sujetas a prueba mediante los hallazgos subsecuentes. La evidencia
empl’rica general, apoya a la teoria aunque algunas hipdtesis s6lo estédn de
'écuerdo con los datos bajo determinadas circunstancias. Pero ésto, méas
que restar mérito a las formulaciones, permite delimitar las condiciones~-
del cumplimiento tedrico. La matriz de resultados, con todos los defec -
tos arriba mencionados, demuestra flexibilidad como herramienta concep-
tual, ya que sus hipGtesis pueden ser alteradas por medio de lla refutaciodn

empirica, sin que por ésto tenga que renovarse completamente el marco de

referencia.

V. Q‘BII;ICA GENERAL A. LA TEORIA DEL INTERCAMBIO SOCIAL DE
FLOMANS

La presentaci@n tedrica de Homans se in;cia cbn la descripcion del procedi

miénto 16gico deductivo del que va a hacer uso en su trabajo. La meta-del

autor es la de relaciénar las proposiciones empiricas con las de tipo gene

ral, de tal modo quellas primeras deriven de las Segundas y-se pueda.’ lo=-

grar la explicacién de los procesos en cuestidén., Asf, para Homans, deri
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var es explicar. La direccion de la causalidad en las proposiciones s& -
hace explicita, ya que el autor utiliza la frase "viceversa” para diferencier
entre la reciprocidad o la simetria causal y la asimetria causal. La idea |
del autor es la de establecer una teoria o, en sus términos, una explicacion,
de la qué es preciso comentar que se ajusta a un manejo logico deductivo -
bastante adecuado, aunque, citando al autor, "cuando se hace uso de la len
| gua inglesa, en vez de las matematicas, uno nunca puede estar s€guro de

que no hiaya algin desliz en la logica deductiva usada.” (3)

Los términos empleados en esta teoria carecen de una definicion conceptual
o empirica precisa y, por lo tanto, adolecen de un alto grado de vaguedad

e imprécisic’m. | En ninguna ‘parte de la exposicidn se encuentra la definicidn
de reforzamiento y, consecuentementé, el valor queda definido como aquello
que es valorado (esto recuerda a la circularidad de Skinner cuando definé al
reforzamiento como aquello que refuerza). Tal definicién no conduce a la
operacionalizaci'c’)n éxperinlental, por lo que la formulacion del valor de una
actividad resulta dificil y aunque este pueda especificarse en situaciones -
particulares en Ios que el experimentador puede controlar las conductas an
tecedentes del sujeto, este tipo de control sdlo puede lograrse en relativa-
 mente pocas instancias de la conducta sqcial. Las distintas actividadés in
volucradas en ’las relaciones sociales serian dificiles de clasificar en una -
sola escala de valor, pero mas que nada, es virtualmente imposible formular

l1a historia pasada de reforzamiento de un individuo., -~
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La falta de especificacion de ﬁn patrén comin del valor crea serios proble
mas para nociones tales como beneficio, tasa de intercambio y justicia dis
tributiva. > En la definicion de tales conceptos se toma como de hecho una

capacidad aritmética que el valor en realidad no posee. El ‘supuesto de -
que los valores son directamente aditivos es comtn a muchas teorias econd
micas que tienden a ignorar procesos psicoldgicos tales como la resolucion
del conflicto y la aparicion de la conducta emotiva. Y, repitiendo lo ya -
sefialado en la critica a la teoria de Thibaut y Kelley, los conceptos psico~
16gicos no representan una "'moneda comfin intercambiable, por el contra-

rio, implican caracteristicas y atributos no siempre comparables en un -

mismo plano.

Para que las hipotesis conéisas y bien propuestas de Homans puedan sujetar
se a prueba empirica, los términos en que &stas se basan deben definirse -
con mayor precision y quedar ligados a operaciones experimentales., El
quitar esa vaguedad reduciria la generalidad conceptual de la teoria, pero

tendria el beneficio de incrementar su funcionalidad experimental.

La teorja de Homans, ha generado muy poca investigacion de tipo experi -
mental. De acuerdo con Shaw y Constanzo (4), es dudo}so que se pruebe la
teoria de Homans ya que ha sido obscurecida por la similitud que guarda -
con respeéto a la ideologia avanzada por Thibaut y Kelley en su teoria que
cuenta ya con'proposiciones extensas y muy populares. Sin embargo, en

mi opinidn este no es el caso, precisamente porque el nivel de prueba de las

dos teorias es distinto. La de Homans encuentra su aplicacién en el cam-~

v
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po, mientras que la de Thibaut y Kelley, en el laboratorio. Considero que
esto en realidad es una cualidad que puede explotarse en la fusion de éstas,
puesto qué su alcance conjunto implicaria una expansion en la explicacion de

la interaccion social.

La teoria de Homans ha sido sometida a prueba mediante un modelo desarro
llado para la computadora, que surge de sus proposiciones esenciales y se |
denomina "Homunculus". Las rutinas del programa operacionalizan las -
formulaciones tedricas, programan a los individuos que van a ser simula -
dos para identificar los estimulos sociales, aportan los datos respecto a su
historia de reforzamiento, establecen su estado actual de saciedad o priva
cién con respecto a las reacciones esperadas y de acuerdo con’ sus respues
tas. Asimismo, seleccionan las actividades socialmente beneficiosas y -
modifican la conducta de acuerdo con la retroalimentacion en los patrones de‘
interaccion. En una de las aplicaciones de este modelo, se hizo uso de las
observaciones hechas por Blau (5) con reépecto a la burocracia. Dos ofi_
cinistas simulados llevan a cabo una secuencia de interacciones en las que
uno pide ayuda ai otro y recibe asistencia, a cambio de reforzamiento en -

forma de aprobacidn social y respetd., Esta situacion se contina hasta -

que el qué proporcioha la ayuda, da por terminada la interaccidn en vista de
que el costo, en tiempo sustraido a su propio trabajo, excede a valor de la
aprobacién que le suministra su colega. Sin embargo, mientras tales se=
cuencias de interaccion resultan ser ejemplos razonables del intercambio-

social, 1a plausibilidad no es més que un examen débil respecto a la validez

del modelo, asf que es necesario formulay pruebas mas rigurosas,
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Una evaluacion mas acertada de las rutinas que operacionalizan las concep
tualizaciones de Homans relacionadas con el valor, costo y beneficio de la
conducta social, se encuentra en el trabajo de Gullahora y Gullahorn, (6), -
quienes diseflaron una simulacién a partir de datos reales obtenidos por medio
de un cuestionario referente a la solucion del conflicto de roles, Este es-
tudio incluye la programacién de técnicas que expresan las hipdtesis alter -
nativas réspecto a las estrategias de decision orientadas hacia el beneficio.
‘Cada una de éétas se incorpor6 a la parte del "Homunculus' que involucra
consideraciones respecto'de recompensas y costos esperados. Puesto que
los datos generados para cada corrida computacional, representan los re -
sultados l6gicos de \1as hipétesis que operan en ella, fue posible evaluar ca

da formulaciéﬁ programada, al comparar las respuestas simuladas con las |
decisiones de los respondentes reales de la encuesta original. " Tal flexibi
lidad y gapacidad dindmica, ademaés de la precision y facilidad para seguir
una secuencia en el modelo computacional, compensaﬁ el esfuerzo realiza-

do por e}_ tedrico social en la ardua tarea de traducir sus formulaciones -
verbales al lenguaje computacional. Ademés, el propio proceso de traduc
cién al lenguaje de.la programacion obliga‘a precisar las variables y sus -
relaciones, de tal modo que se ayudav a reconocer las ambiguedades en la -
expresion_y las suposiciones implicitas del modelo verbal, Un ejemplo de
ésto, es la frase "permaneciendo lo demis constante” que émtecede a cada
una de las proposiciones de Homans. En la programacién es necesario de
finir precisamenre 1o que "lo demaés es" y lo que significa gue sea"'cons-

tante”, Indudablemente, esto redunda en el avance de la clarificacién y -
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especificacion de las proposiciones.

La teoria de Homans contribuye a la ampliacién de la red tebrica de la psi_
cologia social, ya que es un intento de abarcar un extenso grupo de fendme
nos psicosc;ciales. Si bien, su red no est4 perfectamente tejida, alcanza,
yé que alin no incorpora, las principales investigaciones del area. Tiene
la ventaja de basarse en una imagen bastante especifica, a decir, la de una
transaccién que implica el intercambio de bienes en el mercado. Esta -~

teoria da origen al concepto de justicia distributiva, que a su vez, contribu

ye a sugerir las condiciones centrales del equilibrio de grupo.

VI. CONFRONTACION DE LAS TECRIAS DEL INTERCAMBIO SOCIAL
CON LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS

»

A continuacidén se hara el anilisis de las dos teorias en base a los criterios

establecidos para su evaluacion,

Cabe sefialar, que en el caso en que la posicion de ambas teorias frente a
un criterio sea similar, éstas serén tratadas en forma conjunta pero sin =

dejar a un lado las diferencias que inevitablemente surgiran. -

1. Acuerdo con los datos y observaciones conocidas, asi como con las

ef. ctuadas tras su postulacion,

Es caracteristica comin a las dos teorias, el haberse generado en base a

la investigacion ya existente. En realidad su creacién obedece a la funcién

de dar un significado tebrico a todo el conocimiento del campo que se encon



181,

traba a la fecha disperso o desconectado. Cabe destacar que la teoria de
Thibaut y Kelley se encuentra inclinada hacia el 4rea experimental; mien -
tras que la de Homans, aunque hace mencién de numerosos estudios de es_

te tipo, fundamentalmente emana de la aplicacidn de los estudios de campo.

En cuanto a la investigacidn realizada después de la formvulac‘ic’)n de las -
teorias, observamos que la de Thibaut y Kelley, en general, estd apoyada
por los hallazgos subsecuentes. En algunas ir;Stancias, sus postulados no
han mostrado el grado de generalizacion esperado, pero; esto no implica -
refutacion o invalidez, sino que mas bien favorece a la especificacién de las
condiciones en que ocurren los fenémenos. La teoria de Homans préctica_
- mente no ha sido probada experimentalmente, lo que supone una falla signi
ﬁcatiya. Sin embargo, las aplicaciones efectuadas pof medio de la compu
tadora y que cubren diversas dreas, muestran una elevada congruencia con

sus.principios. En resumen, con respecto a este criterio, ambas teorfas
e 5 }

- se manifiestan positivamente.,

2. Capacidad de Interpretacion.

La teoria de Thibaut y Kelley, como ya dijimos, tiene su origen en los -
hallangs de la experimentacion y esto necesariamente establece un soélido
- puente entre los datos del mundo real y las formulaciones teéricas. La -
teoria de Homans sé construyd como marco para la int_erpretaci()n de los =~
eventos. registrados a través de un conjunto de estudios, tanto de campo, -
como experiﬁqentales. En vista de la evidencia, puede afirmarse que existe

una intima relacion entre la teoria y los datos de la realidad.
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3. Capacidad de prediccion.

Esta capacidad esta dada{ en la medida en que los eventos considerados por
la teoria queden explicados y sea posible extrapolarlos a situaciones del -
mismo nivel, pero que aln no han sido observadas. Una evaluacion frente
a ¢ste criterio mas que absoluta, es cuestion de grado, ya que si bien, al-
gunas partes de las teorias han sido corroboradas mediante nuevas hipote-
sis, otras aunqﬁe no han sido refutadas, si las circunscriben o encuentran
explicdciones alterhativas en’otras teorias. En todo caso, esta cualidad -
ya intimamente ligada con la investigacién generada por la teoria y podemos
decir que la teoria de Thibaut y Kelley h.a mostrado una posicion empirica
mas consistente, en vista de la evidencia que la corrobora. La teoria de
Hofnans, en su aplicacion a un modelo de computadora mostrd evidencias
solidas en apoyé de las predicciones emanadas de sus proposiciones; pero -
se requiere de una mayor éantidad de investigacidon para poder establecer
su verdadera capacidad predictiva.especificamente en cuanto a lo ‘que se

refiere a los grupos mayores qu_e la diada.

4, Capacidad para ser probada y refutada.

En general, ambas teorias responden de manera adecuada ante esﬁe crite -
rio, Podria decirse que la de Thibaut y Kelley es superior debido a que 1é
calidad operacional de sus términos permite que sea sometida a prueba en
forma mas directa. Sin embargo, esta caracteristica s6lo opera a nivel -
diadico, ya que la matriz de resultados es insuficiente para investigar a - '

&

grupos mayores. La de Homans, con su dificultad en la medicién del valor,
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s6lo ha encontrado en la computadora un medio eficaz de prueba, Obvia -
mente, aunque esto no le festa mérito, si hace patente la falta de investiga

cidn a otros niveles.,

5. Consistencia con otras teorias aceptables (consistencia externa).

L.as teorias del intercambio social, por sﬁ contenido, pueden scr agrupadas
de acuerdo con tres clasificaciones distintas dentro del éampo de la psico~-

logia social. La relacion entre las teorias de Homans, Thibaut y Kelley y
las que a continuacidn se mencionaréan, preéenta un grado de congruencia -
bastanté elévado. ‘Mas afin, las seleccionadas en esta tesis, demuestran

- su superioridad con respecto a las otras, tanto por su consisteqcia interna,

como por su alcance tedrico y experimental.

El primer grupo de tal clasificacion Qorresponde a las teorias de relacidn

y comunicacion interpersonal. En este caso, las dos teorias se encuentran :
emparentadas de manera consistente con la Teoria del Equilibrio (p-0-x) -
de Heider y la Teoria del Balance (a-b-x) de Newcomb; ambas de origen -
Gestaltista, que si bien tienen un foco de atencidn distinto al de las que nos
ocupan, 1legah a tratar én ocasiones los mismos problemas. Especifica_ -
mente, esto se hace evidente con respecto a las bases ﬁecesarias para la -

formacion de la relacidn;: los factores que determinan la continuacion o ter

minacion de ésta y la importancia que se atribuyen a las expectativas de -

los actores.

El segundo grupo contiene a las teorias que tratan de los procesos y conduc
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ta de grupo. Dentro de éste, las teorias que nos ocupan se relacionan con
las de Cooperacion y Competencia de Deutsch, la Teoria Dinadmica de la -~

Funcién del Grupo de Bion, la Teoria Tridimensional de la Coriuocie ner

-
personal de Schutz, la Teoria del Desarrollo del Grupo de Bennis y Shepard,

la Teoria de Logro Grupal de Stogdill y la Teoria de la Sintalidad de Grupo
de Cattell. Todas éstas presentan serios problenias con respecto a los cri
terios forméles para la construccion de teorias, debido a la confusidn exis
tente a través de los niveles de interpretacion empleados. La teoria de -
Thibaut y Kelley, aunque la mas adecuada de éstas, no ha sido empirica -
mente demostrada en grupos mayores cﬁue la diada; mientras que la de -
Homans, debido a que adolece de vaguedad en sus términos, aGn no ha podi

do ser validada.

En relacidn con el tercer grupo, o sea, €l de las teorias de las relaciones
de poder y autoridad, la teoria de Thibaut y Kelley se encuentra 1igaaa en
cierta medida a la Teoria Funcional de la}sv Interacciohes de la Autoridad de
Adams y Romney, a la del Poder Social de French y a la Concepcion Tedri
ca de Campo con respecto al Poder, de Cartwright. ALa teoria que nos ocu
pa es la que, en este grupo, ha destacado més dada la gran cantidad de in-
vestigacion que ha podido generar en cuanto a las relaciones diadicas. -
- Aunque las definiciones de poder empleadas en las cuatro teorias van desde
una formulacion enfocada en el reforzamiento, hasta las concepciones de -

campo, cada una de ellas es relevante en el estudio del poder. social.
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6. - Consistencia logica interna.

Es ante ese criterio, en donde la teoria de Homans presenta una posicion
bastante precaria, en vista de que su mayor debilidad salta a la ylu,z. - Si -
bien el método hipotético deductivo, que dice seguir ei autor es congruente
a través de la teoria, el problema de la vaguedad en la definicién de sus con
ceptos resta consistencia a sus proposiciones. Por otro lado, la teoria de
.Thibaut'y Kelley demuestra ser superior, pués aunque sus términos tampo
Co estan tdtalmente_ operacionalizados y también hay circularidad en éstos,

es posible una deduccidn mas directa y por lo tanto, la prueba empirica.

7. Explicar los hechos.

Considero que ambas teorfas, aunque con enfoques relativamente distintos,
cumplen apropiadamente eon esté criterio. Las dos involucran en sus pos
tulados e hipotesis la explicacion de los hechos que engloban. Mas atn, las
interrelaciones entre los diversos factores y situaciones, son tratadas con
profundidad, mostrando consistencia y siguiendo por una misma linea de pen..
samiento, Cabe mencionar sin embargo, que existen héchos que debiesen
formar parte de las teorias, pefo debido a que son omitidos o tratado‘s tan_
gencialmente, | restan solidez a la explicacion. Quiza, 1la fusion y extension
de las teorias, pudiese proporcionar, en un futuro, las ligas necesarias para
T

incrementar su alcance y consecuentemente, explicar una mayor cantidad -

de hechos aparentemente relacionados.,
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8. Extensién de los datos fundamentales.

~ Este criterio es uno de los mas adecuagiamente satisfechos por ambas teo-
rias, ya que en el momento de su formulacion, se contaba con un conside -
rable volumen de datos verificados y de predicciones acertadas. - Envista
de ésto, la veracidad de las formas parficulares empleadas para integrar

signiﬁqativamente la informacion, contaron desde el principio, con una ele

vada probabiiidad de ser correctas.,

9. Ofrecer un mapa de un sector de la'realidad. _

El punto de partida de ambas teorias es claro, y por lo tanto, queda delimi
tado, con bastante precision, el campo del conocimiento a tratar. Conse_
cuentemente, las interrelaciones establecidas representan con un grado - .
considerable de veracidad aquel sector de la realidad que buscaron abarcar
los autores. Méé atin, ambas teorias cubren‘ un amplio rango de procesos
y elementos, | que si bien, no son todos los involucrados en la que debiera ser
la explicacion completa del intercambio social, si abarcan la ﬁlayoria de" -

los més relevantes,

10. Parsimonia.

En su forma original, la teoria de Thibaut y Kelley méas que parsimoniosa,

resulta exuberante; no asi la de Homans quien desde un principio sefiala to
I :

dos sus términos de referencia, Sin embargo, a través de los procesos -

de ambas destaca y se hace aparente su calidad parsimoniosa, en vista del

| o
nimero reducido de conceptos que son empleados para explicar un monto - g

|
1
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considerable de aspecto sociales. Aunque la situacibén actual de las teorias
podria aparentar la existencia de un exceso de postulados, es de esperar =
que la afinacién y generalizacion ulterior de éstos, redundara en-la omisién

de aquellos que se traslapan por su especificidad, Pero es necesario sefia

L

lar que, en comparacién con otras teorfas y en funcién de la delimitacién de

los respectivos campos, es notable el grado de parsimonia alcanzado una -

- vez que quedan ordenadas las teorias,

11.  Simplicidad y claridad en la terminologia.

La vaguedad e imprecisi'én en 1aé definiciones de los conceptos basicos de
ambas teorias, al cohfrontérseles con este criterio, redunda en una situa-
cién desventajosa, Como ya se menciond, ambas adolecen de circularidad
en sus términos, pero la teoria de Thibaut y Kelléy, gracias a qué ha podi~
do mostrar cierta operacionalizacién en sus conceptos, logra una mayor -
claridad. Esta teoria posee definiciones propias, hechas expresamente -
para su construccion y por lo tanto, 1ibf'a en cierta medida, la‘ confusidn que
provoca el uso de los»términ‘o's en su ac;epci;‘;n conifm. No asi la de Homans,
puesto que toma definicignes yé existentes y no sdlo esov, ademaés tiene va -
rias para un solo cbncepto. Pero, | aln con esto en contra, ambas teorias

permiten un aceptable grado de prediccion en el nivel diadico.

12, Sistematizacion del conocimiento.

En relacidn con este criterio, las dos teorias estudiadas presentan una si-

: ' ;
tuacibén ventajosa. La teoria de Homans, desde su formulacion toma en =
‘ s S

i
|

t
i
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consideracion este aspecto y de manera bastante ordenada va estableciendo’

las relaciones entre los eventos considerados. Thibaut y Kelley, aunque
no hacen uso de una presentacién organizada, cumplen de manera aceptable
con la sistematizacién de los hallazgos del 4rea, pues en realidad estd la -

funcién del marco de referencia que formularon.

13, Valor heuristico.

Una visidn superficial de 1a investigacidn posterior a la formulécién de es-
tas teorias, nos muestra de manera determinante que la teoria de Thibaut
y Kelley ha sido prolifica en cuanto a la investigacion que ha generado en -
- diversas 4reas de la psicologia social. La de Homans, en comparacién,
se queda muy corta, e incluso hay autores ciue consideran que ésta fue ab -
sorbida por la otra. Sin embargé, considero que el modelo paré computa
dora que se desarroll6 en base a la teoria de Homans, tiene un enorme va-
lor ya que posee la capacidad para ser aplicado en muy diversos campos, -
ademas del éxclusivo de la psicologia s‘ocial. Este, como se verd mas -
adelante, tiene la enorme ventaja de clarificar la tebria y derivér hipotesis
nuevas.  Queda en manos de los i'nvestigadofes hacer uso de esta herra -

mienta, que en mi opinidén, promete resultados de gran importancia.

Antes de pasar al comentario final respecto a la posicidén de las dos teorias

frente a los criterios enunciados, quiero detenerme para agregar algunas

consideraciones en base al cuadro de evaluacién de Estes, ya que no queda

ron incluidas en lo mencionado,

i
|
!
|
|
[
|
i
|
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El lenguaje empleado por las dos teorias, éunque adolece de los defectos -

antes sefialados, posee la cualidad de ser tedricamente neutral, en vista de :

qué delimita con claridad su campo de accidn y deéarrollo.’ En relacién -
con la cuantificacion de las Variabies consideradas, cabe mencionar que si

bien su definicidn es confusa, positivamente si la admiten. Es més, dicha
caracteristica es factor indispensable en la construccién y aplicacion de -
estas teorias de tipo econdmico. Por otro lado, el uso de modelos es un -
aspecto que puede ser explotado ampliamente por los investigadores de las -
teorias del intercambio social, a través del proceso de clarificacion y for
mulacion de relaciones entre conceptos, Esto implica en forma colateral,
la capacidad de las teorias para ser programadas, como ya lo demuestra -

la de Homans. Aunque la teoria de Thibaut y Kelley hasta la fecha no ha -

sido programada, su sencillez y parsimonia son indices claros de que su '~ .

traduccion al lenguaje de computadoras es factible.

En base a los criterios y consideraciones de evaluacidon examinados en es-
ta tesis, puede afirmarse que las Teorias del Intercambio Sbcial formula-

das por Thibaut y Kelley, y Homané, poseen un grado sustancieso de vali -
dez, En comparacion con otras teorias del campo de‘ la psicolqgfa social,
las presentes ocupan unak posicidn privilegiada que es el r_esuitado de sues

tructura metodologica, consistente y so6lido fundamento empfricé.
‘ |

Finalmente, cabe destacar el hecho de que en la formulacién de ambas teo

rias del Intercambio Social, se omite cualquier consideracién con respec-
« |

to a la influencia que ejercen el contexto social y cultural en los que se -

i
|
|
!

n
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origina y desarrolla la interaccidén. Es por demés enfatizar la importan-

cia de estos factores, ya que son ellos los que proporcionan el ambiente,

restriccibnes o elementos facilitadores que-han de normar el inicio, conso
lidacién o rompimiento de una relacidn, cualquiera que sea su naturaleza,
Mas atn, el grado de generalizacion atribuido a las dos teorias pudiera -
verse seriamente mermado en el intento de explicar situaciones y procesos
aparentemente similares, pero imbricados en cultufas distintas a la norte_
americana, en la que se originaron éstas, Sin embargo, bien pudiese -
constituir esﬁé pregunta una serie de hipdtesis que, de confirmarse, apoya

rian sélidameﬁte a los postulados que describen y predicen acerca de la -
conducta hufnana. Por otro lado, si tales hipdtesis fuesen rechazadas, se

contaria con los elementos para diferenciar el comportamiento que ocurre . !
bajo diversoé conte};tos sociales y culturales. Ahora bien, hay que sefialar
que Horhans hace mencién de estos aspectos cuando argumenta que las pro_
posiciones que describen a la conducta de los individuos que obtienen recom

pensas de algln tipo, mediante las transacciones cara a cara, son probable

mente igualés en grupos distintos., A esto agrega més adelante: "Aunque

yo creo que las caracterl’sti.cas generaleé de la conducta son compartidas

por toda la humanidad, creo qué esto es més bien un acto de &, ya que la

evidencia que apoya a la teoria es, en su mayoria, de origen norteamerica

no" (7). "En el nivel de la conducta social elemental, no existe judio, -

gentil, griego o barbaro; sélo existe el hombre" (8).. La realidad es que

antes de extrapolar las conclusiones, se hace indispensable la investigacion
| {

previa, si es que se quiere dar respuesta a tales interrogantes.

|
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El intento de sistematizacion y formalizacién de laé Teorias del Intercam—v
bio Social de Hcians y Thibaut y Kelley realizado en el trabajo presente,
representa sdlo el paso inicial en la reconstruccion efectiva de éstas, La
revision llevada a cabo tiene como funcién esencial, el sefialar los puntos -
a esclarecer y verificar a través del prdceso reiterativo de la ciencia, -
AGn queda mucho por recorrer y esta tésis solo marca el principio, El -
desarrollo ulterior implica la confrontacion cuidadosa de los aspectos tedri
cos frente a los hallazgos empiricos, a fin de rectificar y establecei' las -
condiciones y variables que constituyen el fundamento de los procesos invo -
lucrados. Cada variable;deberé ser estudiada en todas sus dimensiones y
sujeta a prueba bajo las diversas circunstancias en las que ejerce .inﬂuen— :
cia, ya sea por si misma O en conjunto con otras -variables que cor;stituyen
distintas interrelaciones. Este prbcedimiento tiene la finalidad de rectifi
car el marco tedrico y derivar nuevas hipdtesis para ser probadas, asi como
la consecuencia de ubicar con fnayor exactitud los postulados y reforzar el

desarrollo de verdaderas leyes conductuales.

Este proceso iria paulatinamente apartando a las teorias de la omisién de -
pasos, de la dependencia de supuestos no expresados y de los criterios de
razon o plausibilidad intuitivas, para poderlos sustituir por la definicién -

consistente, la verificacion y la deduccion estrictamente 16gica.
‘ |

VII. APLICACIONES

Las aplicaciones de las teorias tratadas en esta tesis, abarcan las méas di
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~
versas dreas de la psicologia, por el hecho de que su tema es el de la inter

accién humana dentro de un contexto social.

En el campo de la psicoterapia, las Teorias del Intercambio Social, encuen
tran aplicacion -especiﬁcamente en el trabajo con diadas, gcomo por ejemplo,
el caso de los matrimonios; y también én los grupos mayores. En la prac
tica directa, se hace indispensable que los pacientes se hagan conscientes
de que sus relaciones se fundamentan en la negociacién de los eiemen;os -
que cada uno poseé y aquellos éue desea obtener del otro, -Dé esta forma,
es posible evaluar los costos y recompensas implicados en las distintas -
actividades, sentimientos e interacciones que se efectian, a fin de poder -
efectuar los acomodos pertinentes que estimulen el desarrollo de una rela
cion de caractér cooperativo, en la que cada uno pueda aportar los satisfac i
tores necesariosv, sin tener que incurrir en costos demasiado elevados.
'Mas adin, el conocimiento del nivel de comparacién y del nivel de compara_

cidn para alternativas, tanto propio, como el de la persona con quién se in
‘teractﬁa, establece los limites de la actividad y permite al paciente empe~

zar a planear su conducta para seleccionar el curso de accién que aporte el

mayor beneficio comin.,

Dentro del drea de la psicoterapia, concretamente, se pueden aplicar los
postulados de 1a Teoria del Intercambio Social, al caso de la regeneracion
de un delincuente, Por ejemplo, puede observarse que en funcién de su -

bajo status, esta persona no es aceptada por su grupo y por lo tanto no pue

de derivar de éste los beneficios que requiere. Esta situacién, a su vez,

i

|
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nos sefiala qué la dependenéia dei delincuente con respecto al grupo es Infi ‘
ma, que el grupo novposee control sobre €l y que, ademés, ha dejado de -
comunicarse e interactuar con éste, Asf , €l miembro desviado queda ais_
lado de los demas individuos que integran el grupo y por tanto, estd fuera
de éste. La labor del terapeuta consistiria en lograr que el delincuente -
comenzara a encontrar alguna satigfaccién derivada de la interaccidn con
su grupo o del conformar con sus normas. De este modo, podria estable
cerse un compromiso que sentaria las baées para el interéanibio y negocia
ciones futuras, junto con la aceptécién del individuo como integrante del -

grupo social,

Otra &rea, de la que ya anteriormente se hizo mencion, es la del campo de

las computadoras. Como ya vimos, ésta ademés de tener la ventaja de ir

afinando las teorias, permite, por medio de la simulacién hacer prediccio

nes bastante acertadas con respecto a las interacciones que se realizarian
en los més diversos contéxtos sociales y éulturales. Ejemplo de ésto se-
ria el campo de la psicologia industrial, en'el cual se pudiese realizar un
analisis del comportanlienfo existente en un grupo de trabajo, a fin de selec
| cionar la mejor estrategié para lograr las conductas deseadas por la com-
pafiia o enipresa,- .en funcidn de los costos y recompensas espec;fficos que

tanto ésta, como el grupo, estdn dispuestos a comprometer o negociar.

En la educacién, se ha aplicado el anilisis de la interaccién para estudiar

la dindmica que existe en el saldn de clases, enfatizando tanto el clima so

cial emocional que prevalece como su efecto sobre la conducta humana. -

Ll
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Esta es una técnica que retne las cif.:’nensiones cualitativas y cuantitativas

de la conducta verbal del maestro, a través de su interaccion con los alum
nos. Sirva para indicar la relacidn que hay entre la forma en que el maes
tro es percibidb por los alumnos y la cantidad de trabajo que &éstos realizan

por iniciativa propia.

Otra aplicacién de las Teorfas del Intercambio Social puede localizarse en
los estudios politicos. En este caso, la teoria funcionaria como el marco
de referencia necesario para interpretar los eventosvy cirvcunstancias que
se dan en un grupo particuiar, en determinado momento de su hiétoria, a-
fin de poder derivar una prediccién con respecto a la conducta que ha de -
seguir, de acuerdo con las divejrsas alternatiyas disponibles y los recursos
existente‘s, claro, en funcidn dé las relaciones internas de la comunidad, -

asi como las que establece con el medio ambiente total.

Tanto la conducta del consumidor, como la del empresario, pueden ser -

explicadas en base a las Teorias del Intercambio Social. En ambos casos,
el estudio de las preferencias y de las alternatiyas posibles para entablar -
la negociacion, permiten formular predicciones confiables, de tal modo que
se pueda planear adecuédamente ia estrategia a seguir para alcanzar la -

meta deseada,

Los aspectos mencionados en los parrafos anteriores son sblo algunos de

los numerosos ejemplos que pueden citarse al respecto de la aplicacién -
' |
préctica de las Teorias del Intercambio Social. El campo disponible es

i
i
j
I
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enorme, en vista de que abarca todas las situaciones y contextos en los = i
que el hombre interacttia con el hombre, a través de éu vida., El Gnico -
factor que limita tal alcance es la falta de madurez de las teorias en cuan-
to al grado de generalizacion y capacidad predictiva necesarios para poder

explicar todos los procesos y conductas que pretenden cubrir.

VIII. COMENTARIOS RESPECTO AL DESARROLLO FUTURO DE LAS
TEORIAS DEL INTERCAMBIO SOCIAL

Las teorias analizadas en las paginas anteriores, guardan una marcada -
semejanza conceptual y si bien, su metodologia no es la misma, los proble
mas que tratan de resolver son esencialmente similares. vDebido a ésto, -
considero que existe una base sélida para intentar su fusién. Dicha fusion
representaria un incremento considerable en su alcance, tanto empirico,

como tedrico. Por un lado, la evidencia empirica procedente del laborato
rio y la obtenida del campo se reforzarian mutuamente para poder ampliar
las generalizaciones propuestas por ambas teorias. Por el otro, el marco
tebrico serviria para especificar.y aclarar las condiciones de ocurrencia ~ S
de los fendmenos, afinando sus relaciones y reduciendo la vaguedad en los |

términos empleados.

La ventaja esencial de la fusidén de las teorias radicaria en el hecho de que

al mismo tiempo en que se ampliaria el campo de accién de éstas, se deli
: | i
mitarian las condiciones en que pudiesen ser aplicadas. A su vez, podrian ¢

|
establecerse puentes entre conocimientos aislados, de tal modo que éstos
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fuesen explicados e interpretados dentro de un marco de referencia comin.,
La reorganizacion de los hallazgos, aspecto que no sblo redunda’en la siste

matizacién de éstos, sino en el descubrimiento de nuevas relaciones y posi

bilidades de deduccitn logica, quedaria basada en un enfoque méas consisten -

te, de tal modo que abarcase toda .la informacion con que se cuenta hasta -
ahora y a su vez fuese capaz de incluir la que se vaya generando posteriors
mente, El proceso de fusién arrojara luz sobre errores antes no aparen-
tes y permitird cubrir vacios que, por s mismas, cada una de las teorias

actualmente no puede llenar. En sintesis, la fusidn significa uﬁ avance en

la estructuracion y homogenizacion del conocimiento,

Para alcanzar este objetivo, considero que pueden utilizarse dos métodos.
Ambos neéesariamente tendrian que partir de una revisidn completa de ca-
da una de las dos teorias, abarcando tanto 1a estructura teérica, como el
grado dé correspondencia que guardan con los hallazgos empiricos, A -
partir de entdnces los caminos serian distintos. El primero, seguiﬁa el
mismo formato de sistematizacion y formalizacion empleado en este tesis.,
Seria un método en el cual se revisasen las definiciones, postulados y de-
mas construcéiones tedricas, a fin de establecer los puntos de convergen-
cia entre ambas teorias y poder desarrollar la unidad conceptuai en pase a
la cual se pudiesen formular los nuevos términos globales. Una vez cons
tituida la fusidn, se podrian derivar de manera clara y explicita flas relacio
nes resﬁltantes, al igual que las hipdtesis que, por medio de la prueba empi

rica sirviesen para confirmar o invalidar tales relaciones, De esta ma-
\ |
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nera se iniciaria nuevamente el proceso continuo entre los datos y la teoria.

Puesto que la meta de esta tesis no es la fusidn de las teorias presentadas,
“me concretaré a exponer Gnicamente, ‘a modo de ejemplo, el tipo de fusidn
que podria llevarse a cabo a nivel de los axiomas y postulados bdsicos avan

zados en ambas,

Axioma
La esencia de cualquier relacion interpersonal es el intercambio entre dos

o mis personasy su resultado se expresa por medio de los costos y benefi

¢
7

cios involucrados,

Postulados Basicos

1. Sien el pasado, en ocasion de producirse una éituacién de estimulo -~
particular, la actividad de una persona fue recbmpensada, posterior -
mente, Cuando mayor semejanza haya entre la situacidn de estimulo
présente y la pasada, mayor sera la probabilidad de que dicho indiviF

duo realice ahora esa actividad o alguna semejante,

2. Entre mayor sea la frecuencia con que la actividad de una persona re-
compensa a la actividad de otra, en un periodo determinado de tiempo,

mayor serd la frecuencia con que esta actividad sea emitida.,

3. Entre més valiosa sea para un individuo una unidad de actividad que -
otro le dirige, mayor sera la frecuencia con que emita una actividad

recompensada por el otro.
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4. Entre mayor sea la frecuencia con que una persona en él pasado recien
te haya recibido una actividad recompensante prbveniem:e de otro, me_
nor seri el vo.or que atribuya a cualquier unidad subsiguiente de esa -
actividad.

5. A mayor desventaja de un hombre en la ejecucion de las reglas de justi
cia diétributiva, mayor serd la probabilidad de que despliegue la con-

ducta denominada enojo.

6. Un intercambio efectivo estd en funcion de los costos y beneficios pro-
pios, junto con las consecuencias probables de éstos, sobre aquellos

con quiénes se interactia.

A partir de estos postulados y tomando en cuenta lo expuesto por ambas -
teorias, se puede seguir el proceso de fusién derivando las proposiciones

descriptivas y demdis elementos que constituyen una teoria.

El segundo métodb sugierke el uso dé la cbmputadora para lograr la fusiéh.
Algunas de las ventajas de expresar una teoria en forma de programa pa-
ra computadora son andlogas a las derivadas de la fofmalizacién de una -
teoria en términos matematicos. La sistematizacion permite qomparacig
nes entre conjuntos de generalizacipnes - comparaciones que pueden no ser

tan obvias, dada la estructura de las formulaciones verbales.

Debido a que la computadora trabaja paso a paso, la complejidad del mode

lo no representa un obstaculo serio, puesto que se pueden complicar los -

pasos de un programa a fin de probar hipétesis mas elaboradas o introducir -
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variables adiéiqnales. Esto, naturalmente, implica que pueden incluirse
todas las consideraciones heéhas por las autores en relacion a grupos ma-
yores que la diada y consecuentemente, ampliar su cobertura y validez, -
Ademés de estas ventajas, puesto que los conceptos programados generan ‘
consecuencias, la _computadora es el ﬁnico instrumento que puede’ desarro_

llar una teoria mas fuerte y precisa, con pbtenéialidades de caracter dind
mico. En una simulacion llevada a cabo a través de una computadora, la
representacidon simbdlica de los procesos te¢dricos es programada para su
manipulacion, de tal mbdo que se pueda‘determinar si las suposiciones es-

taticas de una teoria convencional, realmente evolucionan como :esultados
16gicos, A través del modelo de la compugadora es posible poner en movi

miento los procesos tedricos y por tanto, conocer y extender sus consecuen

cias. Mas aln, los datos generados durante cada corrida del programa -

son directos y exclusivos en la operacionalizacién de las hipdtesis, ya que

no forman parte del programa las influencias extrafias de caridcter verbal.

El proceso de traduccién de las teorias verbales al lenguaje de la programa
ci6n, implica necesariamente que los términos y relaciones entre las varia
bles sean claros y explicitos, Esto, por fuerza, redunda en la sistematiza
cién de cada una de las teorias antes de iniciarse la fusién. Desde mi pun
to de vista, las teorias del Intercambio Social cuentan con los stjlficientes -
elementos como para ser sometidas a este riguroso proceso. Asimismo,
considero este camino, el més propicio para rendir frutos fecundos en el
proceso de clarificacion, al que actualmente deben enfrentarse Ias dos teo

rias,
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De lograrse la fusidn propuesta, el futuro de las teorfas del Intercambio -
Social estaria dado en funcién del trabajo e efectuar dentro del marco de -
referencia resultante del proceso, La investigacién generada serviria co
mo fundamento y validacidn, al igual que como péuta para su desarrollo ul
terior, Las variables involucradas serian cada vez méis numerosas y sus
relaciones mas complejas, lo que por necesidad implicaria la creacion de
metodologias més sofisticadas para la prueba de ‘hipétesis, asi como para
la explicacion de los eventos derivados de éstas. Al ser mas profundo el

~ conocimiento del area, bien se pudiese ir ligando problemas que actualmen
te son del dominio de otras teorias y obedecen a explicaciones distintas ; O
quizi, la cercania que guardaria la nueva ‘_teoria con respecto a otras del
campo, constituyese un factor esencial en la reinterpref.acién de los fend - |

v

menos considerados.

Pensar en-el desarrollo futuro de las Teorias del Intercambio Social es qui
z4 especular con respecto al acance limitado que se ofrece por medio de la
computadora. Simular procesos, verificarios empiricamente, explicar los
datos existentes y predecir 1o no experimentado, reforzar los procedimien_
tos de laboratorio y purificar los estudios de campo, definir con exactitud

y establecer reglas de comportamiento humano, son los eslabones necesa-
rios para ir concatenando el conocimiento del Intercambio Social. Queda

a la imaginacion y al trabajo sistematico de los investigadores, él boder N
llegar a ese futuro, a esa situacioén en la que podamos afirmar que verdade

ramente conocemos y comprendemos la interaccion humana y por lo tanto,

|
i
|
i
i
|
|
i
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estamos en posicidn de predecir y controlar su actuacidén futura. Sin em-
bargo, salta la pregunta: j;cuando logremos ésto, estaremos preparados -
realmente para emplearlo en beneficio de la humanidad o serd el instrumen

to agudo y preciso que dé la estocada final a la libertad del hombre?,

i1
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APENDICE A

INVENTARIO DE HALLAZGOS

El inventario que se présenta a ’continuacién, estd constituido -
tanto por los hallazgos que dieron origen a las teorlas del Inter
cambio Social de Thibaut y Kelley y Homans, como.por la inves
tigacion que de ellas se desarrolld después de su formulacién. -
La lista que aparece en orden alfabéticb, no es exhaustiva, pe-
ro si cbnstituye una muestra considerable que pernﬁt¢ tener una
idea de la magnitud de la investigacién que se ha realizado en el
drea en cuestién. Los trabajos publi?ados antes de 1950, queda-
ron excluidos, bajo la consideracién de que han sido reproducidos
0 superados en los afios subsiguientes. El punto de partida se se
leccion6é en base a la fecha en que se 'construye‘ron ambas teorias

y tomando en cuenta la investigacion que las fundamento.
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Aronson, E. y Gain and Loss of Esteem as Determinants

Linder, D. of Interpersonal Attractiveness;-Journal of
" Experimental Social Psychology, 156 - 172,
1965

Tomando como base la proposicion de que una relacion cercana supone -
atraccion y satisfaccion y midiendo la primera en funcién de los indices ver
bales que reflejan el estado de la segunda, los autores realizaron un expem
mento de laboratorio con estudiantes de sexo femenino. La variable depen
diente fue la atraccion sentida por la sujeto hacia una confederada que la -
evaluaba. Se encontrd que las situaciones que se inician con una aprecia -
cién negativa y terminan con una positiva, son las que producen mayor can-
tidad de atraccién. Mas aln, las secuencias que.van de lo negativo a lo po-
sitivo producen, significativamente una mayor atraccion que las que van de
lo positivo a lo positivo, Estas, a su vez, son superiores que las que pasan
de lo negativo a lo negativo y éstas son significativamente distintas de las -
que fluyen de lo positivo a lo negativo.

Atkinson, J.W.~ The Achievement Motive and Recall of -
: Interrupted and Completed Tasks; Journal
of Abnormal and Social Psychology, 1956,
1952, 100 - 102,

Esta investigacion muestra que cuando se estimula la motivacidn de logro,
aquellos sujetos que la tienen elevada, tienden a recordar una mayor pro-
porcidn de sus fracasos; mientras que los que tienen una baja motivacion,
tienden a recordar sus éxitos. Estos hallazgos son consistentes conel -
punto de vista de que una persona poderosa puede tolerar instigaciones ha-
cia resultados no logrados; mientras que un sujeto menos poderoso, apren
de a evitar tales instigaciones y rapxdamente anula dichas experiencias.

Azrin, N. y

Lindsl=y, O.R. The Reinforcement of Cooperation between
Children; Journal of Abnormal and Social
Psychology, 1956, 53, 100-102,

En un experimento realizado con parejas de nifios, los autores demuestran
que una relacion cooperativa depende del encontrar una forma de intercam_
bio mutuamente aceptable y gratlflcante |

Back, K. W, , - Influence Through Social Communication;
Journal of Abnormal and Social Psychology,
1951, 46, 9-23. ]

El autor demuestra mediante diadas de sujetos experimentales en condi -
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ciones de alta y baja cohesidn, que hay diferencias en cuainto .. al logro de
acuerdos. Las diadas de alta cohesién mostraron un mayor cambio en di
reccién del acuerdo, que los de baja cohesién. Los miembros de las dia-
das altamente cohesivas mostraron una mayor resistencia manifiesta con -
respecto a las sugerencias hechas por su compafiero, que los integrantes de
las diadas menos cohesivas.

Bennet, Edith B, Discussion, Decision, Commitment and -
Consequences in "Group Decision'; Human
Relations, 1955, 1958, 251-273.

En un experimento sobre la efectividad relativa de varios aspectos de las
decisiones de grupo, la autora encontrd lo siguiente: el consenso respecto
a la meta, puede no requerir de que los intentos de influencia realizados por
los participantes, sean realmente comunicados por la mayoria a la minoria
que alin no ha aceptado o que estd indecisa. Es posible que el miembro de
la minoria se silencie al percibir que la meta del grupo es aceptada por una
mayoria casi undnime. Mas aln, esto resultd ser un aspecto sumamente-
importante en la &@taClOH de las decisiones de grupo.

Benton, Allen A,, Effects of Extremity of Offers anu
Kelley, Harold H. y Consession Rate on the Outcomes ¢. -
Liebling Barry. Bargaining; Journal of Personality and Social

Psychology, 1972 {Oct.), Vol. 24 (1), 73-83.

En un estudio llevado a cabo con estudiantes universitarios en un contexto

de motivos mixtos, sélo se les permitié la comunicacion relacionada con el
cambio de ubicacion de sus demandas. No se proporcioné a los sujetos una
solucidn respecto a resultados justos, Los datos obtenidos muestran que
las demandas de los sujetos fueron més radicales cuando sus oponentes eran
méas extremosos, La presidn del tiempo dié como resultado un cambio en
las ofertas de los sujetos, colocandolas en el lado de las pérdidas del conti
nuo de la negociacién., El hacer primero demandas extremas y luego redu-
cirlas cuando fuese necesario es méas efectivo para obtener una ganancia mo
netaria, que la absoluta intransigencia, ya sea de maxima o minima ganancia.
Los sujetos enfrentados a tal estrategia se sintieron més satisfechos y res =
ponsables en su actuacién, -

Bowerman, C.E. y A Test on the Theory of Complementary -

Day, R.B. ‘ Needs Applied to Couples During Coirtship;
American Sociological Review, 1956, 21,
602-609.

Estos autores probaron la teoria de las necesidades complementarias en -
un grupo de 60 parejas de estudiantes comprometidos. Sus resultados no
confirman la teoxfa, ni tampoco la hipdtesis de similitud entre, tales perso-

nas.
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Brem, ]J. Post Decision Changes in the Desirability
of Alternatives; Journal of Abnormal and
Social Psychology, 1956, 52, 384-389.

Los resultados de un experimento de seleccion de objetos, demuestran que
la prediccion de que los sujetos tienden a reducir la disonancia, es correc
ta. De esta forma, se condiciond a que los objetos escogidos fuesen atin

més atractivod que los no seleccionados. Los resultados también mues -
tran que los intentos para reducir la disonancia fueron mayores cuando 1os
objetos eran casi igualmente deseables. :

Brown, B. : ~The Effects of the Need to Maintain Face
on Interpersonal Bargaining; Journal of -
Experimental Social Psychology, 1968, 4,
107-122,

Brown demostrd los efectos que sobre el negociador tiene el conocer la -
reaccion de un observador al respecto de su estilo de negociacidon, Cuando
se le hizo creer al sujeto que el observador lo consideraba un mal negocia~-
dor, éste usd con mayor frecuencia conductas agresivas y competitivas, atn.
cuando ésto le implicara mayores costos. Cuando el observador no era tan
negativo, el sujeto se mostraba més transigente.

Buagness, E.W. y Engagement and Marriage; Phlladelphla
Wallin, P, o Llpmcott 1953.

En un grupo de personas comprometidas para casarse, se mostrd eviden-
cia significativa al respecto a la similitud emocional que presentan las pa-
rejas.

Caldwell, Michael, Coalitions in the Triad: Introducing the -~
Element of Chance Into the Game Structure; -
Journal of Personality and Social Psychology, -
1971 (Dec.), Vol. 20 (3), 271-280.

Los autores reprodujeron la condicion V del experimento de Vinacke y -
Arkoff, empleando 60 estudiantes de sexo masculino. Se indicé-a un grupo
de sujetos que la coalicion seria la que ganase el juego, mientras que a los
demds.participantes se les dijo que el primero que llegase a la meta, seria
el ganador. En la primera condicidn, el jugador méas poderoso, formé un
mayor nimero de coaliciones, aceptd soélo una parte del premio y gand un
ndmero total de puntos superior al obtenido en las otras condiciones. Es-
tos datos se 1nterpretan adecuadamente en funcidn de la teoria de Thibaut y
Kelley.
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- Cohen, A.R. - - Upward Communication in ExperimentallyA

Created Hierarchies; Human Relations, -
1958, 11, 41-33.

El autor encontr0 a través de un experimento que las personas cuya movili
dad ascendiente era controlada por otros, tendian a comunicarse con €stos
en forma cuidadosa, a fin de crear una impresion favorable.

Crosbie, Paul V. _ ' Social Ex‘cha'nge and Power Compliance:
A Test of Homans Propositions; Sociometry
- 1972 (Mar.), Vol. 53 (1), 53-222.

El autor realizd un experimento para probar tres de las proposiciones ori-
ginales de la teoria del Intercambio Social de Homans. Estas son las rela
cionadas con la frecuencia, magnitud y acumulacién de recompensa, cuando
las decisiones son tomadas en un intercambio social. Las proposiciones se
usaron para predecir conductas conformistas en relaciones diddicas de poder.
Esto se probo en el laboratorio mediante el intercambio de poder simulado.
Los resultados de la prueba apoyan a las tres proposiciones respecto de que

la conducta conformista esta significativamente influida por la frecuencia, -

magnitud y acumulacion de recompensa.

Crowne, D.P. y ' The Approval Motive; New York, John Willey
Marlowe, C. and Sons, 1964 :

‘Los autores concentraron su interés en las diferencias que hay en la gente -

con respecto a la tendencia a responder de manera socialmente aceptable,
a fin de conocer el papel que esto juega en la vida de una persona. Aplica
ron una prueba de 33 reactivos que demostré que existe una motivacion -
consistente, a través del tiempo, para contestar en la forma que el sujeto
considera como socialmente aceptable.

Crowne, B.F. y , The Conditioning of Verbal Behavior as a
Strickland, B.R. ’ Function of the Need for Social Approval;
~ Journal of Abnormal and Social Psychology,
63, 395-401, 1961.

Esta fue una investigacion disefiada para probar €l concepto de los estados
cronicos de necesidad. Se enfoca hacia el estudio de las personas que mos
traron una alta o baja necesidad de aprobacion social ante un reforzamiento
de tipo social. Los resultados sefialan que los sujetos con una necesidad -
elevada son muy sensibles a la reprobacion minima; mientras que los que -
tienen una necesidad baja son indiferentes a un reforzamiento negativo. De
esta forma, una elevada necesidad de aprobacién social predispone, no sélo a

‘realizar conductas que producen aprobacidn. social, sino que también a evitar -

aquellas que dan por resultado siquiera la mas leve reprobacion.
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Christie, R., v The Penny-Dollar Carper, en: Studies in

Gergen, K.J. vy ‘ Machiavelism; Christie, R. y Gels, F.

Marlowe, D. Editores, New York, Academic Press, -
1969.

La investigacion de los autores sugiere la eleccion de una conducta de explota
cion, indica el castigo a la tendencia de explotacion exhibida por el otro par
ticipante de la mteraccxom En una sefial que invita a realizar conductas de
tipo cooperativo. .

Dittes, J.E.y Effects of Different Conditions of Acceptance
Kelley, H.H. Upon Conformity to Group Norms; Journal -
‘ of Abnormal and Social Psychology, 1956,
53, 100-107.

En un experimento de laboratorio, los autores proporcionan evidencia en -
apoyo de la relacién que hay entre la independencia en actitudes v la acepta
cion por parte del grupo. La investigacion se realizd con estudiantes uni-
versitarios. Los resultados seflalan que al efectuar tanto juicios percep-
tuales sencillos, como juicios sociales complejos, los sujetos que no esta
ban totalmente aceptados por su grupo, se adherian mucho mas a las normas
del mismo, que los sujetos ya aceptados. Esta conformidad exagerada de
los sujetos marginados no sélo era observada en los juicios expresados pa
blicamente, sino que se extendia hasta las condiciones de privacia. La -
elevada conformidad expresada piblicamente por los sujetos menos acepta-
dos por su grupo, ocurrid debido a que percibian que esta era un medio para
1mped1r el rechazo total por parte del grupo.

Deutsch, M. The Effects of Cooperation and Competition
- Upon Group Process; en Cartwright, D. y
Zander, A. (Eds.), Group Dynamics: -
Research and Theory, Evanston, 1953, pp.
319-353.

Esta fue una investigacion realizada con estudiantes universitarios, aparea
dos de acuerdo con su personalidad y productividad. La tarea consistia en
resolver durante varias sesionés, problemas logicos y de relaciones huma-
nas. Las recompensas fueron iguales para todos los miembros de los gru-
pos cooperativos y en los competitivos, ésta dependia de la contribucién in-
dividual. Los resultados seflalan que los grupos cooperativos mostraron
mayor cantidad de conducta de este tipo; mientras que en los competitivos, -
destacd la competencia. Los primeros mostraron mayor interés que los
segundos, en relacion con las ideas de los demas participantes y lo mismo
ocurrid en cuanto a la amistad, aprobacidn social y cantidad de agresividad
expresadas. Por otro lado, hubo mayor cantidad de dificultades en la co-
municacion de los grupos competitivos, debido a la participacidn igualitaria -
de todos los miembros. En los grupos cooperativos se produjo una division
laboral, ~
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Deutsch, M. | - Conditions Affecting Cooperation: Section
[: Factors Related to the Initiation of -
Cooperation; Section [I[: Trust and -
Cooperation; New York: Research Center
for Human Relations, New York University,
February, 1957. :

En un estudio que sugiere que la rivalidad engendra rivalidad, se presenta-
ron dos condiciones experimentales a una diada: a) la persona B, al maxi-
mizar su resuitado, hace que A reciba una puntuacién de cero: b) la perso
na B act@ia de tal manera que obtiene el mejor resultado y ademés, procura
que A sufra una pérdida considerable en su puntuacién. En la segunda con-
dicién, A considera que B estd motivado por una mala intencidén; mientras
que en la segunda condicidn, considera que B tiene el deseo de ganar lo mas
posible. La reaccidn de A ante el segundo tratamiento 1nd1ca con mayor -
frecuencia una fuerte actitud de rlvalldad

Deutsch, M. The Effect of Motivational Orientation Upon
Trust and Suspision; Human Relatlons 13,
- 123-139, 1960b.

A través de su experimento, el autor aporta evidencia en apoyo de la supo-
sicion de que el efecto de cambiar las metas de la interaccidn, es el de al-
terar las utilidades que aparecen en las distintas celdillas de la matriz de
resultados. Se compararon tres tipos de metas, a decir, competencia, in
dividualidad y cooperacién. Esto significa que antes de iniciar las negocia
ciones, le fue asignada a cada sujeto una estrategia a seguir. Los resulta
dos sefialan que las tres estrategias son muy distintas, aunque la investiga
cion enfatizd en su totalidad a la confianza interpersonal mostrada. La =
motivacion previa de los sujetos dio la pauta para su actuacidén, pero cuan-
do se permiti6 la comunicacion entre los interactuantes, la condicién de -
cooperacion fue la elegida. ~

Deutsch, M. y o The Effect of Threat Upon Personal - -
Krauss, R.M. - Bargaining; Journal of Abnormal and Social
Psychology, 61, 168-175, 1960,

La atencion de los autores se enfocd en los efectos de la amenaza sobre los
acuerdos negociados. Se buscd responder a la pregunta de si el disponer
de la amenaza reduce la posibilidad de conciliacidn y logro de la ganancia
mutua. Para explorar ésto, disefiaron un procedimiento de negociacién -
que fue probado con empleados de la Bell Telephone Company. Este proce
dimiento planted un conflicto de interéses, en el cual no era necesaria la™
confrontacion directa, pero se incluian varias condiciones de amenaza, -
Se indico a los sujetos que trataran de lograr la mayor suma de dinero po-
sible, sin importar lo que otros ganasen o perdiesen, No se permitid la




comunicacidn entre los sujetos. Los resultados muestran que hubo dife -
rencias significativas entre las tres condiciones empleadas. La conducta
de no amenaza fue notablemente superior a las de amenaza uni y bilateral,
més aln, fue la Gnica que realmente condujo a los jugadores a ganar dinero.
La condicién de amenaza bilateral mostrdé mayores pérdidas que-la de ame-
naza unilateral. En términos generales, si el oponente tiene la habilidad
para amenazar, a la larga obtiene un mejor resultado si no hace uso de su
capacidad de contra-amenaza. Los resultados sugieren que entre menos
oportunidad de amenaza haya por parte de los interactuantes, mayor seri
la probabilidad de que compartan los beneficios de su negociacion.

Emerson, R.M. Deviation and Rejection: An Experimental
Replication; American Sociological Review,

1954, 19, 688-693.

Esta es una repeticion del experimento de Schachter, en la que el autor de
muestra que los grupos en los que el problema que se discute es 1mportan
te, hay una fuerte presidn hacia la uniformidad; mientras que en los grupos
en que se discuten asuntos tangenciales, las presiones hacia la uniformidad
son menores. ‘

Faley, Thomas v Status Reactions to Threats; Journal of -
Tadeschi, James. ~ Personality and Social Psychology, 1971 (Feb.),
Vol 17 (2), 192-199.

Este es un experimento de laboratorio realizado con 120 cadetes de rangos
distintos, en el que se uso el juego del dilema del prisionerp, aunque modi
ficado, para incluir el envio ocasional de amenazas. Este se proyectd pa-
ra estudiar las posiciones de status, (tanto de la fuente como del banco) en
una situacién de conilicto, en la que la fuente usa amenazas, como mediocs
para forzar al blanco a tener una posicion de conformidad. Los resultados
indican: a) el blanco, independientemente de su status, conformd con ma-
yor frecuencia con las amenazas lanzadas por una fuente de alto status, que
con las lanzadas por una de bajo status; b) el incremento de la credibilidad
de las amenazas, incrementd el grado de conformidad obtenido; c¢) el in-
cremento del castigo contenido en la amenaza, incrementd el grado de con-
formidad; d) los sujetos de alto status expiotaron con mayor frecuencia al
jugador simulado que cuando se trataba de diddas de status igualmente bajo,
alto o bajo alto; e) la potencia percibida en el amenazador estaba directa-
mente relacionada con la credibilidad de sus amenazas.

Festinger, L., The Influence Process in the Presence of
Gerard, H.B., Extreme Deviates; Human Relations, -
Hymovitch, B., ‘ Vol. 5, 327-346, 1952. :
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Kelley, H.H. y
Raven, B.

La meta de esta investigacion fue la del estudio del cambio de opini6n de -
ios sujetos inducidos experimentalmente a ser conformistas o desviados.
Los resultados indican que los miembros desviados mostraron mayor aten
cién de cambiar sus opiniones, que los conformistas. Esto se interpreta
en términos de que una persona que ve que la mayoria de su grupo estd de
acuerdo con una opinidn distinta a la suya, experimenta una disonancia cong
noscitiva, que busca reducir cambiando de opinién en direccioén del grupo.
Por otro lado, hay menor cambio de opinidn en los grupos de alta cohesion,
que en los de baja cohesidn. Esto se debe a que, ademéis de reducir su di
sonancia, un desviado perteneciente a un grupo altamente cohesivo, espera
una aprobacion social méas valiosa que lo que puede esperar en un grupo de
baja cohesién. Sin embargo, en ambos grupos, se observa que la mayor
cantidad de comunicacion fluye de los conformistas hacia los desviades. -
Los miembros extremadamente desviados dirigen su comunicacion hacia los
ligeramente desviados y no a los conformistas.

Festinger, L., Social Preassures in Informal Groups; =~

Schachter, S. y - New York, Harper, 1950.
Back, K..

En un estudio realizado para comparar ung unidad habitacional, con una co
munidad de edificios de apartamentos, los autores aportan evidencia que -
fundamenta la hipétesis de que los grupos de mayor cohesidn presentan una
mayor conformidad manifiesta con respecto a las normas del grupo.

Festinger, L. vy Interpersonal Communication in Small -
Thibaut, J. : - Groups; Journal of Abnormal and Social
Psychology, Vol. 46, 92-00, 1051.

A través de un procedimiento experimental relacionado con las presiones
hacia la uniformidad, los autores encontrarcn evidencia para las siguien -

- tes hipbtesis: 1) se dirige mayor comunicacidén a las personas que tienen

opiniones més extremas, que hacia los que discrepan poco cuando los gru-
pos son homogéneos; 2) cuando los grupos son homogéneos, en ocasidn de
que una persona que guardaba una opinidn extrema es persuadida a cambiar,
la frecuencia de interaccidn con ésta, por parte de otros miembros de grupo,
se reduce; 3) en grupos heterogéneos, con poca presidn hacia la uniformi-
dad, se dirige menor cantidad de comunicacién a los individuos con opiniones
extremas que hacia los que guardan opiniones ligeramente distintas; 4) el
cambio hacia la uniformidad es mayor en grupos homogéneos y | menor en los
heterogéneos. ‘




Fiedler, F.E, Leader Ariitudes and Group Effectiveness,
Urbana, lii., University of lllinois Press,
19358.

El autor documenta la hipotesis de que las funcicnes de tarea y mantenimien
to del grupo no pueden ser incorporadas, de manera efectiva, en un solo rol
de lider. Con buena consistencia obtenida a través de numerosos y distintos
grupos que ejecutan su trabajo de manera ¢fectiva, dos resultados importan
tes destacan de las investigaciones del autor: 1) para que un grupo sea -
efectivo, el lider tiene que ser aceptado; 2) para que el grupo sea efectivo,
el lider debe mantener cierto grado de distancia social con sus seguidores.

Frey, Robert, L. y The Negotiators Dilema: Simultaneous -

Adams, Stacy, J. In-Group and Out~-Group Conflict; Journal
of Experimental Social Psychology, 1972
(Jul.), Vol. 8 (4), 331-346,

En una situacién simulada de conflicto internc y externo, el negociador se
enfrentd a su oponente y su grupo. L.as variables independientes en el di-
seflo factorial fueron: a) percepcidn cooperativa vs. competitiva del opo-
nente; b) confianza en el grupo vs. desconfianza en el grupo; c¢) paga -
contingente vs. no contingente. Se encontrd que la conducta de la negocia
cién se predecia mejor como efecto del tipo de oponente y de la confianza
en el grupo. Puesto que el primero es un aspecto del conflicto externo y
el segundo del interno, se concluye que las negociaciones entre grupos no
pueden entenderse en términos de una sola diada en el proceso de interac-
cioén,

Fueirzos, N.T., Hutt, M.L. y Measurement of Self-Qrientes Needs in
Guetskow, H. ‘ Discussion Groups; -Journal of Abnormal and
' Social Psychology, 1950,45, 682-690.

Los autores realizaron observaciones en un gran nimero de grupos cuya -
tarea era la toma de decisiones. Cada grupo fue evaluado en términos del
grado en que la conducta de sus miembros estaba dirigida hacia la satisfac
cion de necesidades del Yo, sin tomar en cuenta sus efectos sobre la solu-
cion de los problemas a que el grupo se enfrentaba. Los grupos califica--
~dos como méas bajos en la cantidad de necesidad de auto-orientacién, com-
parados con los de alta calificacién, resuitaron ser més rapidos en el tra-
bajo a desarrollar,

Gerard, H.B. The Anchorage of Opinions in Face to Face
Groups; Human Relations, Vol 7, 313-325,
1954,
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Este estudio demuestra como el cambio de conducta esta en funcidn tanto -
del costo, como de la recompensa. En el disefio experimental se emplea-
ron tres grupos: sujetos totalmente de acuerdo con la opinidn expresada en
un texto, sujetos que mostraron aldo de desacuerdo y sujetos con opiniones
totalmente en desacuerdo. Ademés de ésto, se subdividido a los grupos en
funcién de sus expectativas de acuerdo {bajas y altas). La discusidn fue -
cara a cara. Los resultados de esta sesidn se registraron a fin de compa
rarlos con los obtenidos en una sesidn ’posterio**, en la que cada sujeto dis-
cutid con un confederado que tenia una opinidn distinta a la de, por lo menos,
uno de los miembros del grupo. Los resultados sefialan que las personas
pertenecientes a grupos de alta atractzvldad cambiaron mas su opinion en -
la sesidn con el grupo, que los de grup:)s de menor atractividad., En la se
sién con el confederado, los resultados muéstran la direccion contraria. -
Esto se interpreta en funcion de que se aporia mayor acuerdo al grupo que
‘da més a la persona, que al que da menos.

Gergen, K.]. The Effects of Interaction Goals and - -
Persoralistic Feedback on the Presentation
of Self; Journal of Personality and Social -
Psychqglogy, 1, 413-424, 1965.

Tomando como base el experimento de Segall y Aronson (1967), Gergen in
terpreta y explica los datos obtenidos. Concluye que para que la aproba-
cion social tenga impacto, ésta debe ser personal, 0 sea que dependa de la
conducta desplegada. lL.as apreciaciones positivas o negativas continuas,
resultan impersonales y por tanto irrelevantes a los sentimientos de esti-
ma y funcionando més bien como una sefial de caracter estereotipado del
que los aporta. Cuando la apreciacién es diferencial, la evaluacién posi-
tiva respecto a la conducta, es mas satisfactoria, ya que viene en respues
ta a lo que hace la persona. :

Gerwitz, J.L. y Deprivation and Satiation of Social Rein -

Baer, D.M. _ forcers as Drive Conditions; Journal of
Abnormal and Social Psychology, 57, 165-
172, 1968.

Esta es una clara exposicidn con respecto a la dependencia de los estados

de necesidad aprendidos sobre la situacion inmediata. Este estudio expe-
rimental fue efectuado con nifios. Se encontré que la cantidad de aprobacidn

social recibida por éstos antes de iniciar el juego asignado, tenfa una mar-

cada influencia sobre la responsividad presentada ante el reforzamiento del

juego. Los nifios privados de antemano fueron los més afectados por la -
aprobacidn socialusada como reforzamiento durante el juego. Un dato in-
teresante fue que los sujetos saciados, fueron menos responswos que el gru ;
po control o los no privados.



Greenberg, Martin, S., Determinants of Helping Behavior: Persons
Block, Myron W. vy Rewards Versus Other's Costs; Journal of
Silverman, Michael, A. Personality, 1971 (May.), Vol. 39 {1), 79~

Los resultados de este estudio confirman la hipdtesis de que el deseo de -
ayudar a otros, estd més en funcidn de las recompensas recibidas, que de
los costos mcurrldos

Gross, E.~ ‘ Simbiosis and Consensus as Integrative Fac-
tors ir Small Groups; American Sociological
Reviey, 1956, 21, 174-179.

La investigacion fue realizada con grupos informales de la fuerza aérea -
norteamericana. El autor concluyd que de un conjunto de personas presen-
tes para una interaccion posible, el incividuo puede encontrar especialmente
‘gratificante la interaccidn con ciertas personas debido a una gran variedad -
de razones. En algunos casos, las recompensas dependen de la similitud y
en otras de las diferencias que de alguna manera son complementarias.

Gruder, C.L. Effects of Perception of Opponent’'s - -
Bargaining Styie and Accountability to -
Opponent and Partner on Interpersonal -
Mixted-Motive Bargaining. Unpublished
doctoral dissertation, University of Noxth
Carolina at Chapel Hill, 1968.

El autor operacionalizod en su estudio la anticipacion de la interdependencia
para obtener fuentes adicionales de resultados positivos en la misma rela—
cidn.

Gruder, Charles, L. y Effects of Intergroup Relations on Inter-
Rosen, Nancy. o group Zargaining; International Journal of
' v Group Tensions, 1971 {(Oct.), Vol 1),
. 301-317.

Los autores estudiaron los efectos de la orientacidn cooperativa en contra
de la competitiva, en una situacion diadica de negociacién con motivos mix
tosentre grupos. L.os resultados sefialan que una negociacion justa conduce
a un mayor compromiso, mayores concesiones y acuerdos més rapidos, que
una negociacion explotadora, ya que ésta implica mayor demanda de ganan-
cias, poco compromiso y pocas concesiones.
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Hardy, Margaret, E.A. Role Overload and Inecuity: Their - -
Consequences for Social Hxchange; - -
Dissertation Apstracts International, 1972
(Jul.)y, Vol. 33 {1-Aj, 398-399, -

En este estudio se investigaron las consecusncias que sobre la interaccidn
social tiene la tensidn experimentada en funcidn de un rol sobrecargado y
como pueden ser modificadas estas consecuencias, de acuerdo con las con
ductas de equidad. Ademas, se estudiaron los efectos del rol sobrecarga
do ya modificado por las conductas de equidad, sobre la estructura del sis
tema social y sobre variables de ejecucion tales como tiempo de ejecucion,
tasas de error del participante y verificacion de las tasas por parte del 1i-
der. Los resultados sefialan: a) la participacion en la relacion de inter-
cambio decrece al irse sobrecargando ¢l rol; b) la reestructuracidn del -
grupo no esté directamente relacionada con alteraciones en rol sobrecarga
do o las condiciones de equidad; c) la relacién entre el rol sobrecargado -
y €l tiempo de la tarea, estd afectada por la presencia de las conductas de
equidad. Al incrementarse la sobrecarga del rol, ios grupos en una con=
dicién de equidad incrementan su ejecucién en la tarea, mientras que gru-
pos en una posicidn ventajosa de falta de equidad disminuyen su tiempo de -
ejecucion; d) al irse sobrecargando el rol, las tasas de error se incremen
tan en grupos de baja condicion de equidad; e) el incremento en la sobre-
carga del rol de lider disminuye su tasa de verificacion hacia otras direccio
nes. : ‘~

Hoffman, P.J., Tendencies Toward Group Comparability
Festinger, L. y on Competitive Bargaining; Human Relations,
Lawrence, D.H. 1954, 7, 141-159.

El experimento de estos autores apoya a la evidencia respecto a la informa
cién de coaliciones en triadas competitivas. Observan que la coalicicon =
entre miembros débiles aparece con mayor frecuencia cuando la magnitud
de la amenaza del miembro fuerte es mayor y cuando la efectividad conjun
ta es percibida como elevada, Algunos de los datos indican que cuando las
tendencias hacia la formacion de una coalicién son fuertes, aln en un con-
texto competitivo, se desarrollaran actitudes cooperativas dentro de la coa
licion. Asimismo, cuando hay que dividir las recompensas obtenidas a -
través del trabajo conjunto, €sto se hara equitativamente cuando las condi-
ciones de coalicidn son equitativas (misma habilidad). ‘

Homaﬁs, Géorge, C. Status Among Clerical Workers; Human -
Organization, Vol. 12, 5-10, 1953.

En su estudio realizado con trabajadores de oficina, cuyo status externo -
era igual, pero el interno distinto, el autor encontrd lo siguiente: 1) la jus



ticia distributiva requiere que a las inversicnes clevadas correspondan re-
compensas elevadas en todos los aspectos rel ‘cloqados; 2) la responsabiii
dad implica superioridad y es congruente con ia supericridad en otros aspé?:
tos; 3) lo que una persona obtiene como recompensa debe ser directamente

Y

proporcional a lo que ha renunciado; 4) la justicia distributiva se alcanza

o

cuando las ganancias y los costos son proporcicnales

Horwitz, M. The Veridicality of Liking and Desliking;
En Tagiuri y Petrulio, L. (Eds.), Person
Perception and Interpersonal Behavior; -
Stanford Umversrcy Press, 1958, Pags. 191~
209,

En este experimento, los sujetos llevaron a cabo una serie de tareas en las
que el éxito, supuestamente, seria altamente gratificante. Se considerd
como ''genuinos' a los sujetos que ante el €xito nc se preocupaban por los
reactivos en que se equivocaban y que ante el fracaso se mostraban preocu
pados por dichos reactivos. L.os sujetos 'no genuinos'', fueron los que an
te el éxito se preocupaban por sus errores y ante el fracaso no se mosles-
taban por ellos. Este ultimo tipo de sujetos fueron pesimistas en cuanto a
alcanzar el éxito, aln cuando se le prometiese lograrlo. Cuando existe la
posibilidad de fracasar, €stos devaloran la pérdida obtenida en una ejecucidn
pobre. Asi, demuestran ser personalidades sin poder y carentes de con -
fianza en sf mismos. Las personas que muestran actitudes "genuinas',
pueden considerarse como poderosas y extrovertidas,

Hurwitz, 1.]., Some Effects of Power on the Relations Among
Zander, A.F. y : Group Members, En Cartwright, D. vy -
Hymovitch, B. Zander, A.P. (Eds.), Group Dynamics: -

Research and Methods; Evanston, I11., 1953,
Pags. 483-492.

En un estudio realizado con psiquidtras, psicOlogos, maestros y enfermeras,
se les dividid en grupos de alto y bajo status profesional, (externo), gquedan
do los dos primeros en el primer grupo y los otros en el segundo grupo. -
El interés de los autores estaba en demostrar la influencia que tendria sobre
los juicios expresados en unadiscusion el status de los miembros del grupo.
Los resultados indican que los miembros de alto status mostraron mayor po
der para influir a los otros y dieron mayor cantidad de afecto a aquellos que
tenian €l mismo poder (elevado), que los de bajo status. En relacidn con la
interaccidn, los de alto status dieron y recibieron mayor cantidad; mientras
que los de bajo status, tendieron a interactuar con mayor frecuencia con los
de alto status que con los de bajo status.
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Jackson, J.M. y The Effects of Person~-Group Relationships
Saltztein, H.D. on Conformity Processes; Journal of Abnor-
mal and Sccial Psycioiogy, 1958, 57, 17-24.

A través de un experimento de laboratorio, demuestran los autores que los
juicios ptblicos de los miembros no aceptados en un grupo, -son mas influen
ciables por la opinion de la mayoria, que Jos de aquellos que si son acepta-
dos. Esto se debe, por un lado, a la necesidad de seguridad social que ex
perimentan estas personas, y por el otro, a la pérdida de confianza que su-
fren en su habilidad para realizar los juicios requeridos; y por lo tanto, de
penden de manera desproporcionada de la realidad social, como base para
emitir sus juicios.

Jenning, HelenH. ‘ | Leadershlp in Isolation; New York, Long-
' mans Green, Za. edicidn, 1950.

En un estudio sociométrico realizado para investigar la amistad manifesta
da por 400 adolescentes de sexo femenino, que vivian en el N.Y. Training
School for Girls, la autora encontrd lo siguiente: 1) las recompensas que
‘se proporcionan dos personas se basan .tanto en la similitud que hay entre
ellas, como en las diferencias complementarias; 2) las personas sociomeé:
tricamente mas seleccionadas presentan una motivacion altruista, mientras
que las seleccionadas con menor frecuencia, son relativamente egocéntricas;
3) una persona puede seleccionar frecuentemente a otra debido a que redu=
ce sus costos de nteraccion; 4) las personas pueden ser poco seleccionadas
si es que incrementan los costos y reducen las recompensas de otros; -

5) las personas que tienen la habilidad, perc que carecen de la motivacion
pare recompensar g otras, tienden a ser més rechazadas que las que simple
mente carecen de la habilidad; 6) las personas menos seleccionadas tienden
a tratar, méas que las seleccionadas, de obtener por la fuerza, sus recom-
pensas; 7) no existen cualidades o caracteristicas generales para que una
persona sea seleccionada como pareja, esto més bien depende de habilida-
des especificas que satisiagan necesidades especificas.

Kahn Arnold. Reactions to Generosity or Stinginess from
: - an Inteligent or Stupid Work Parmer: A -
Test of Equity Theory in a Direct Exchange
Relationship; Journal of Experimental Social
Psychology, 1971, 4, 321-332.

La hipdtesis apoyada por este experimento realizado con estudiantes univer
sitarios de ambos sexos, fue la de que existe el deseo de conservar status
iguales en el intercambio directo. Se us6 un disefio factorial de 3X2X2,
Los resultados indican que los sujetos que recibieron en la primera instan
cia una paga excesiva, en la segunda, buscaron una menor y viceversa, -
Los sujetos prefieren situaciones en las que hay una divisidon equitativa de
la recompensa.




Kelley, H.H. A Classroom Study con the Dilemas in Inter -
' personal Ae ationships; en Archibald -
Hathieen (& ?,}, Strategic Interactions and
Conﬂlct, Berkeley: Institute of Internatic
Studies, Uuniversity of California; 1966

nai

Este estudio, realizado con estudiantes en un saldn de clases, se refiere a
las negociaciones que abarcan més de un asunto. Se pidid a los negociante
que adoptaran una solucidn respecto a cinco asuntos. Los resamados enﬁa
tizan que las ventajas reiaticas. del poder en un aspecto de la relacion -
(asunto) pueden ser usadas para obtener ventajas en otros, Esto demostrd
una tendencia a no comprometerse prema“u““meqte efectuando soélo acuer
dos tentativos, a fin de poder evadir el dilema de una concesion irrevocable,
que no permite el uso posterior, ya que piexrde su poder,

Kelley, Harold, H., Negotiating the Division of a Reward Under

Beckman, Linda L. y Incomplete Information; Journal of Experi=

Fischer, C.S. ' mental and Social Psychology, 1967, 3, -
361-398.

Los autores tabularon la incidencia de mentiras de un negociador con res-
pecto a la ganancia y oferta que obtendria si aceptase un trato. uncomra
ron que la incidencia de mentiras estaba en su maximo cuando la negociaci
ofrecia una ganancia reducida. Cuando la cferta proporcionaba menos qu\,
una ganancia pequefla, la persona ya no estaba mintiendo si afirmaba que la
oferta no le proporcionaba una ganancia aceptable. Asimismo, la inciden-
cia de mentiras se reduce al mejorar la oferta.

Kelley, Harold, H. y An Experiment on Conformity to Group -

Shapiro, M.M. Norms Where Conformity is Determined &
Group Achievement; American Sociological
Review, 1654, 19,067-677.

Los autores demuestran en un experimento que los sujetos que perciben una
evaluacion negativa de si mismos hecha por otra persona, tienden a reducir
su interaccidn con ésta.

Kelley, Harold, H., The Development of Cooperation in the -
Thibaut, J., ' Minimal Social Situation; Psychological -
Radloff, R. y Monographs, 1502, 76 (19, Whole No. 538;.
Mundy, D.

Estos investigaron la conducta en una relacién mutua de control del destino.
Concluyen estos autores, que mientras se desarrolld algln tipo de coopera-



219,

cién en la diada, el hecho de gue los partlc;yames se percataran de la con-
tingencia de su interdependencia, ayudd notablemente a la resolucidon del -
conflicto.

Kohls, John W. Bargaining Behavior and Outcome; Disserta
cts International, 1970 (Dec.),

Vol. 31 (6-B), 3744.

En este estudio se investigaron los efectos de determinadas variables, antes
y durante la negociacidén, sobre la conducta y los resultados de una situacidn
de motivos mixtos. Las variables independientes fueron la preparacién in-
dividual en contra de la del grupo para la situacién de la negociacion, formea
cidn o no formacion de estrategias antes de la negociacion y la cantidad de -
informacién que los negociantes tenian con respecto a la ganancia del opone;:
te. Se encontrd que la cantidad de nformacidn respecto a las posicicnes del
opositor afectd notablemente a la negociacion y sus resultados. A mayor =
informacion mutua entre los negociantes, maéas realistas eran sus expectativas
respecto a la ganancia y ademas, les tomaba menos tiempo llegar a un acuer
do. Se tratd de engaflar menor veces y hubo mayores ganancias. Los SUjD
tos que se prepararon para negociar en grupe, requirieron de méis tratos -
para alcanzar acuerco, se introdujeron en una mayor cantidad de callejones
sin salida al negociar y recibieron menos ganancia gue los que se prepararci
individualmente. Los sujetos que formularcon una estrategia antes de iniciar
las negociaciones, iniciaron €stas con proposiciones més elevadas que los -
que no tenian estrategia. También, los que sb tenian estrategia, intentaron
engafiar con mayor frecuencia a sus oponentes.

Komorita, S.S. y A Bargaining Theory of Coalition Formation;
Chertkoff, J.M. : ‘Psychological Review, Vol. 80, No. 3, (May.)
1973. '

L.os autores formulan una teoria cuyo foco de atencidon es el proceso de la
negociacién. Las predicciones de la teoria se comparan con las propuestas
por las teorias de recursos minimos y de pcder central.. Presentan algunos
datos que apoyan la validez de la teoria formulada.

Ladkin, Jean F. _ ' An Investigation of Power in an ‘Interpersonal
Situation; Dissertation Abstracts International,
1971 (Sept.), Vol, 32 (3-8).

El proposito del estudio fue el de investigar la relacidn existente entre las

variables de personalidad y el uso del poder en una situacién interpersonal.
Esta situacidn fue la del juego del dilema del prisionero en su forma asimé
trica. Los sujetos jugaron para obtener dinero, teniendo toda la libertad



D

[\
g

<

para comunicarse., Se hipotetizd y probd gue el deseo de hacer uso de las
ticticas de poder (medidas por una escala de maqmavehsmo) ademais de

la expectativa de controlar los reforzamientos propios, es una variable -
necesaria para la prediccidn de la eficiencic cel suo del Doder en una situa
cion de negociaciones interpersonales. L.os resuitecos indican que las pé:r’
sonas de alto maguiavelismo son més eficientes en el usc del poder, ya que
buscan las elecciones de cooperacibn mutua con su pareja., Las personas

de bajo maquiave?is*no, realizan elecciones de explictacién mutua., Este es
tudio indica que el maquiavelismo contribuye notablemente a ubicar al control

como deiinicion del poder.

Lewis, Steven, A., : ExpecLaticn of Future Interactions and the
Langan, Charles, J. vy Choice of Less Desirable Alternatives in
Hollander, Edwin, P. Conformity; Sociometry, 1972 (Sept.),

En un estudio realizado con estudiantes universitarios de sexo femenino,
los autores confirmaron las siguientes dos hipdtesis: a) cuando el sujeto
cree que tendrd la oportunidad de interactuar en el futuro con el mismo gru
PO, incrementa su conformidad en relacidn a éste; b) la conformidad se -
incrementa cuando las respuestas potenciaies poseen la misma atractividad.

Lewis, Steven, A. % - Orientation, Aspiration Level and - -

Pruitt, Dean, G. Communication Freedom in Integrative -
Bargaining; Proceedings of the Annual =~
Convention of the American Psychological
Association, 1971, Vol. 6 (Pt. 1), 221-222,

La hipdtesis apoyada por este experimento seflala gue las negociaciones de
tipo integrativo, o sea, en las que se toma en consideracién al otro, son -
consideradas como un proceso en €l que las alternativas muestran poseer
mayor beneficio para ambas partes, de lo que inicialmente se habia consi~
derado. Por el contrario, cuando existen metas elevadas y una orientacién
distributiva, o sea, en la que s6lo se consideran las necesidades propias,
se incrementa la frecuencia del fracaso en las negociaciones. Cuando las
metas son elevadas y van de acuerdo con una orientacién de solucion de pro:
blemas, se obtiene un elevado nivel de acuerdo. -

Lewcki, Roy, J. The Effects of Exploitative and Cooperative
‘ Relationships on Subsequent Interpersonal

Relations; Proveedings of the Annual Con

vention of the American Psychological -

Association, 1971, Vol. 6 (Pt. 1), 225-226.
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El autor explord el impacto de una relacién exitosa de tipo explotador o .-
_ cooperativo, sobre la condicta subsecuente del actor. Los tesultados indi
can que la conducta socialmente indeseable se facilita cuando es anénima,
ya que hubo mayor cantidad de conducta explotadora cuando los sujetos ex-
perimentales 1gnoraban todo con respecto a la persona con quien-interactua
ban. .

Marlowe, D., Opponent's Personality, Expectation of So-
Gergen, K.J. ¥y - cial Interaction and Interpersonal Bargaining;
Doob, A.N. | Journal of Personality and Social Psychology,

1966, 3, 206-213.

'En un experimento en el que los sujetos jugaron al dilema del prisionero, -

se manipulé més bien la personalidad percibida del oponente, que la natura_
leza cooperativa o competitiva del juego. Se encontrd que la anticipacion

de interaccidn con un oponente egoista, dio como resultado un juego mas -
competitivo, que si no hubiera habida anticipacion. Los sujetos se mostraror
menos competitivos con un oponente que percinian como mas justo.

Martin, W.E., _ ’ Studies in Group Behavior: II Methodological

Darley, G.J. y - Problems in the Study of Interrelations of
Gross, M. Group Members; Educational Psycholog1ca1

Measurement, 1952, 12, 533-553.

De un estudio experimental, concluyeron los autores, que cuando la mutua=-
lidad alcanza cierto nivel, puede reflejar tendencias divisivas, mas que =
cohesivas en un grupo, ya que la intercomunicacién se rompe y surgen las
camarillas. En lugar de un grupo, resulta un conglomerado de subgrupos
‘discretos, en los cuales cada miembro puede tener alianzas intimas con =
personas ajenas al grupo principal.

Matarazzo, J.D. > B  Interviewer Head-Nodding and Interviewer

Saslow, G., ‘Speech Deviations; Psychoterapy, 1, 54-63,
Weins, A.N., - 1964,

Weitman, N. y

Allen, B.V.

La hipoOtesis a probar y que quedd confirmada es, en este estudio derivado
de la metodologia de Verplanck, la del efecto del mecanismo de afirmacién
(acentando con la cabeza) sobre la duracién de las verbalizaciones, . Este
trabajo fue realizado empleando como medio la entrevista abierta. -
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" McCurdy, H.G. y The Efficiency of Small Human Groups in
Lambert, W.E. the Solution of Problems Requiring Genuine-

Cooperation; Journal of Personality, 1952, /.

20, 478-494,

En un experimento realizado con grupos de tres personas, los autores esta

blecieron una situacién experimental en la que éstos actuaban mterdependlen |

temente para lograr la respuesta acertada.. Los resultados indican que los
individuos son mas efectivos que los grupos en este tipo de tareas. Esto se
interpreta en términos de que por lo menos uno de los sujetos no habia pues-
to la suficiente atencién con respecto a la interdependencia y por la facilidad
de cometer errores en la ejecucion.

Mikula, Gerold. ' The Importance of Achievement in Sharting
: Profits: An Investigation with Sexually -
Heterogeneous Dyads; Psychologische Beit-
rage 1972, Vol. 14 (2), 283-291.

El autor probd y confirmo la hipotesis de que los logros individuales de los
actores de una pareja no son evaluados en forma absoluta cuando las ganan-

cias con compartidas, sino que en base a la expectativa de logro. Sin embar

go, al comparar los grupos heterogéneos con los homogéneos, se encontré6 =

que los hombres que trataban con mujeres tendian a reclamar una parte meno:

que cuando trataban con hombres.

Mills, T.M. ’ Power Relations in Three Persons Group;
American Sociological Review, 1953, 18,
351-357.

~ El autor estudid la formacién de coaliciones en triadas constituidas artifi-

cialmente y con gente extrafia. Clasifica cuatro tipos de grupos, de acuer-

do con la interaccion entre los miembros de cada triada: solidario, conflic
tivo, dominante y contendiente. Los resultados sefialan que el patrdn soli-
dario es bastante estable internamente, en el sentido de que los miembros

tienden a conservar, a través del tiempo, el mismo orden en sus tasas de - -

accion (iniciacion de la interaccion) y en cuanto a que el apoyo mutuo dentro
de la coalicion se acentiia a través del tiempo, aislandose cada vez méis al

tercer miembro. Los otros tres patrones no muestran este grado de esta=-'

bilidad y debido a esto, aparece un proceso de cambio en el cual se disuel~
ven tales patrones para poder crear uno solidario. ~

Minas, ].S;, k S ~ Some Descriptive Aspects of Two-Person
Scodel, A., - 7 Non-Zero-Sum Games; Journal of Confhct

Marlowe, D. y I‘ ResoTutlon, 4, 193 197, 1960
Rawson, Ho o S
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Con el fin de explorar la estrategia de minimax, a través de una matriz de
recompensas, los autores realizaron un experimento con estudiantes univer
sitarios. Concluyen que aunque las elecciones de los actores debieran estar
influidas por el progpecto de: ganancias positivas, éste no siempre e¢s ¢l caso.,
En algunas instancias, las elecciones no son totalmente dictadas por la matriz
o sea que son 'irracionales"”, desde el punto de vista del juego tebrico. Los
autores atribuyen el resultado a que la respuesta "racional” implica una con

- ducta explotadora, la cual, "socialmente, no es deseable, Por otro lado, ta-
les resultados se atribuyen al desarrollo de un patrdn cooperatlvo por parte

. de los interactuantes,

Mintz, A. - Non-Adaptative Group Behavior; jéurnal of

Abnormal and Social Psychology, 1951, 46,
150-159.

Trabajando con diadas en tareas conjuntivas de tesultados no correspondien
tes, el autor demuestra que existe una gran dificultad para alcanzar una -
secuencia alternada por parte de los sujetos, para poder realizar sus res-
pectivas tareas sin interferirse mutuamente., Esto se agudiza cuando no -
se permite a los sujetos tener comunicacioén antes de iniciar su tarea.

Morgan, W.R.y " Bargaining, Expextations and Preferences

Sawer, J. , for Equality over Equity; Journal of -
' Personality and Social Psychology, 1967, 6
139-149.

Los autores encontraron que en una negociacion en contra de un amigo, el
negociador con un potencial de resultados mas bajo, tenia mejores posibili=
~dades de comportarse en la forma en que consideraba que el otro esperaba
‘que lo hiciese, atn cuando ésto significara que se privaria de resultados re-
lativamente superiores. Esta conducta de autosacrificio no se manifesto
entre las personas que no eran amigos de antes. Mas aln, este sacrificio
sOlo ocurria cuando los amigos de antes. Mas aln, este sacrificio sblo se
les permitid la comunicacién, acordaron repartir la recompensa en forma
equitativa, Esto, de acuerdo con los autores, implica que la asimetria de
la situacion experimental es menos importante que la de la situacién mayor.

. / , ‘.
Muldoon, ].K. ' ‘The Concentration of L.iked and Disliked in
Groups and the Relationship of the Concen-

tration to Group Cohesiveness; Sociometry,
1955, 18, 73-81.

. En un estudio sociométrico realizado con grupos de estudiantes, se tomaron
los indices de cohesion de cada grupo. Los resultados sefialan que la =
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cohesi6n declina significativamente con el incremento de la concentracion
en las elecciones sociométricas, Al irse restringiendo las elecciones a
pequeiios subgrupos dentro de la clase, probablemente sea el subgrupo el
que sustituye a la clase como foco de dependencia.

Newcomb, T.M. The Prediction of Interpersonal Attraction;
American Psychological, 1956, 11, 575-586.

En un estudio realizado con estudiantes de sexo masculino, que convivieron
en un dormitorio durante sis meses, €l autor puso a prueba la hipétesis de
que es la similitud en las actitudes, mas que la contiguidad, lo que hace que
las personas se relacionen. Los resultados obtenidos son los siguientes:

1) 1la similitud en valores s6lo promueve la formacién de una diada sies -
que existe la necesidad de apoyo social, en relacidn con los valores involu-
crados y si es que éstos son expresados; 2) la formacion de relaciones in-
terpersonales se facilita cuando dos individuos tienen opiniones similares
respecto a su autoevaluacn')n, asi como con respecto a la evaluacion que ha-
cen del otro.

Powell, R.M. ' - Sociometric Analysis of Informal Groups:
f ) Their Structure and Function in Two -
: Contrasting Communities; Sociometry, = =

1952, 15, 367-399.

Por medio de un estudio realizado en dos pueblos de Costa Rica, el autor
encontrd que la proximidad diferencial de las casas estaba. asomada con la
frecuencia de visita entre las famlhas.

Precker, J.A. Similarity in Valuings as a Factor in the .
: Selection of Peers and Near-Authority =
Figures; Journal of Abnormal and Social
Psychology, Vol. 47, 406-414, 1952,

El autor realiz6 una investigacion en estudiantes universitarios para pro-
bar la hipotesis de que si dos 0 méis personas son similares en cuanto a sus
valores, entbnces, puede predecirse la forma en que probablemente se re-
compensen y lleguen a tenerse afecto mutuo. Sus resultados confirman la
hipdtesis, en especial en el caso en que se manifiesta reciprocidad.

Raven, B.H. y ; : The Effects of Varied Clarity of Group Goal
Reitsema, Jo. =~ and Group Path Upon the Individual and His
e ' -~ Relation to the Group, Human Relatxons, -
1957, 10, 10-46. |
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En un experimento realizado por los autores, se encontrd que el miembro
del grupo que tiene una idea clara con respecto a la meta y camino a seguir,
experimenta un mayor sentimiento de pertenencia, el cual es manifestado -
en el estar involucrado con dicha meta de grupo y por su simpatia con res-
pecto a las emociones expresadas por el grupo. Ma4s afin, acepta de mejor
grado la influencia de su grupo, que aquellos sujetos que carecen de una idea
clara en relacién con las metas y métodos del grupo, También reportan -
los autores que el sujeto que posee una clara comprension de la meta del -
grupo esti més interesado en la tarea que efectia para alcanzarla,

| Riley, M.W., Interpersonal Relations in Small Groups;
Cohn, R,, American Sociological Review, Vol, 19,
TOby, J. y 715-24, 1954.

Riley, J.W., Jr.

Los investigadores trabajaron con mil quinientos estudiantes de sexo feme.
nino, correspondientes al noveno y décimo grado escolar, a fin de conocer
larelacidn que hay entre el status y la disposicion para comunicarse con -
otras oersibas., Dividieron a las sujetos en tres grupos, de status alto, -
medio y bajo, en funcidn de los resultados obtenidos del cuestionario pre-
vio que se aplicd. Concluyen apoyando la hipdtesis de que entre mayor sea -
la estima en que se tenga a un miembro de un grupo, mayor sera el niemro
de interacciones que reciba. Demuestran que existe una tendencia a inter=-
actuar mas con personas de status igual o superior, que con personas de -
status inferior,

Rubin, Jeffrey, Z. y Factors Affecting the Magnitude of Subjec-

DiMatteo, Maryanne R. - tive Utility Parameters in a Tacit Bargain-
ing Game; Journal of Experimental and -
Social Psychology, 1972 (Sept.), Vol. 8 (5),
412-426.

[
i
i
|
i

Los investigadores utilizaron una versién modificada del juego de '"Monopoly"
de Siegal y Fouraker, para evaluar el efecto de dos variables sobre el nivel |
de aspiracion, el nivel de comparacién, el nivel de comparacion para alter-
nativas y la interaccion entre estos parametros de utilidad subjetiva. Las
dos variables fueron la magnitud de la oferta (baja-alta) hecha por un opo-
nente -negociador-programado- y la alternativa para tener una situacidn en
la cual negociar (alta-baja). Los resultados sefialan que los sujetos que -
recibieron méas ofertas negociaban con mayor tenacidad, se consideraban -
mas satisfechos con sus resultados y de acuerdo con la hipdtesis, estimaron
en forma més elevada su nivel de aspiracién, nivel de comparacion y nivel de
comparaciodn para alternativas, que los sujetos que recibieron ofertas meno-
res. Los tres pardmetros de utilidad subjetiva fueron mas elevados para
los sujetos que reciban una oferta elevada, y una alternativa reducida para |
negociar, La comparambn entre estos tres parémetros no arro;é d1feren01as !
significativas, v ‘ ;
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Schachter, S., An Experimental Study of Cohesiveness and

Ellertson, N,, Productivity; Human Relations, 1951, 4, -
McBride, Dorothy y 9-2 :

Gregory, F. Doris.

Los autores proponen la hipotesis de que comparando grupos de alta y baja
cohesibn, los primeros logran mayor conformidad con respecto a sus metas
de trabajo, sea su objetivo de restringir o incrementar la produccién. En
su experimento para probar dicha hipbtesis, los autores sélo obtuvieron =

apoyo para la relacién cuando la meta de trabajo era la de reducir la produc
cion. Sin embargo, posteriormente, Berkowitz (1954) realizd algunas varia
ciones en el experimento y confirmd ambas partes de la hipbtesis,

Schelling, T.C. The Strategy of Conflict; London and New
York, Oxford University Press, 1963.

En su libro, describe el autor, como uno de los miembros de la diada -
puede incluir a otra persona en la relacién para formar una coahclén en
contra de su opositor.

Seashore, S.E. Group Cohesiveness in the Industrial Work
Group, Ann Arbor, Mich,: University of
Michigan, Survey Research Center, Insti-
tute for Social Research, 1954,

Partiendo del trabajo de Schachter y asociacos (1951) con respectoa la =
hipdtesis de que en los grupos de alta cohesidn hay conformidad en cuanto

a la cantidad de la produccidn, el autor extiende la investigacion hacia gru-
pos de trabajo industrial, Confirma la hipotesis y ademas pclara que el ni
vel de la meta de produccidn impuesta por el grupo depende del apoyo que -
perciba éste por parte de la administracion.

Sidowski,‘ J.B., - The Influence of Reinforcemente and -
Wykoff, LL.B. y Punishment in a Minimal Social Situation;
Tabory, L. Journal of Abnormal and Social Psychology,

1956, 52, 115-119,

Este experimento puede implicitamente considerarse como la conversidon
de control del destino a control conductual., Los sujetos, colocados en un
lugar aislado tenian la opcién de presionar dos switches, uno descargaba
un toque eléctrico y el otro otorgaba puntos., La consigna era la de obtener,.
a través de los ensayos, la mayor cantidad posible de puntos. Se dividieron
a los grupos de acuerdo con la intensidad de los toques, a decir, fuerte y
leve, .Los resultados indican que en la condicién de toque fuerte los miem
bros de la diada aprendieron a proporcionar a su compafiero una mayoria de

‘puntos, mientras que en la condlclbn de toques leves, no hubo evidencia de
tal anrendimaieo .
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Sigall, H. y Opini6n Change and the Gain-Loss-Model

Aronson, E, - ' of Interpersonal Attraction; Journal of - '
Experimental and Social Psychology, 3, 187-
188, 1967. ,

Este experimento de laboratorio fue realizado con estudiantes de sexo feme
nino. Su objetivo fue el de demostrar que las calificaciones de atracci6n son
un indicador de la satisfaccién que otro ha proporcionado, La variable de-
pendiente fue el grado en que el sujeto estaria de acuerdo con los deméas. -
La conformidad es un indice de lo que el sujeto esta dispuesto a hacer por
otro. El patrén de resultados muestra un elevado grado de acuerdo con =~
los hallazgos del estudio que considera a la atracciéon como medida del esta~
do de satisfaccién aunque los resultados, desde el punto de vista estadistico,
no son tan determinantes.

Solomon, L. | | The Influence of Some Types of Power =
' : » ~ Relationships and Motivational Treatments
Upon the Development of Interpersonal =
Trust; New York Research Center for =
Human Relations, New York University,
January, 1957.

En un estudio experimental, Solomon, proporciona evidencia para los dos
tipos de ajuste ante la frustracién, a decir, devalorar los resultados que no
se pueden alcanzar y la reduccion del rango de poder percibido. Los suje-
tos tenian'la tarea de jugar con una persona, la cual sin saberlo ellos; tenia
las jugadas programadas. Se dieron dos tipos de tratamiento: 1) la "per
sona'" actuaba en forma benévola, ejercitando su control del destino en fa-
vor del sujeto; 2) la "persona' actuaba en forma maliciosa, ejercitando
su control del destino para proporcionar al sujeto resultados méis bajos. -
Los resultados indican que los sujetos que recibieron el tratamiento malicio
so, daban'como interpretacién de lo obtenido, la devaluacion de los resulta=-
dos. Mas aln, estos sujetos atribuyeron mayor poder al hombre que con-
trolaba su suerte. Esto sugiere que existe una tendencia a reducir el rango
de resultados sobre los que uno siente que puede tener control.

Spector, A.]J. Expectations, Fulfillment and Morale; -

Journal of Abnormal and Social Psychology,
1956, 52, 51-56.

El autor establece la hipotesis de que ante el fracaso en el logro de una me
ta atractiva, la moral del individuo sera maés alta si la probabilidad de lo-
grar dicha meta habia sido inicialmente baja, que si hubiese sido percibida
como elevada, Esta fue probada en un grupo de soldados, para los cuales se
vari6 la probabilidad percibida de ser promovidos. Sus resultados confir-
maron la hipdtesis, puesto que aquellos que percibieron altas probabilidades
de ser promovidos, quedaron mis insatisfechos que los que consideraron que
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Swingie, P.G. Effects of Emotional Relationships Between
Protagonists in a Two-Person Game; Journal
of Personality and Social Psychology, 1966,
4, 270-279.;

El autor establece que la conducta no cooperativa implica, dentro del juego,
el uso del poder disponible., En juegos con amigos, dentro del laboratorio,
es posible esperar conductas de este tipo, ya que la reconciliacion extraex
~ perimental es muy probable,

Swingle, P.H, y " Effects of the Emotional Relationship -
Gills, J.S. Between Protagonists in the Prisioner’'s -

Dilema; Journal of Personality and Social
Psychology, 1968, 8, 160-165.

Los autores eiicontraron que los jugadores del dilema del prisionero, res-
pondian en forma reciproca a sus amigos (cooperacibén), mientras que no lo
hacian con los desconoc1dos, puesto que ocurria todo lo contrario (competen
cia), :

Thibaut, J.J.y ' The Development of Contractual Norms in
Faucheux, C. - a Bargaining Situation under Two Types of
~ Stress; Journal of Experimental-and Social:
Psychology, 1965, 1, 89-102.

En un juego experimental disefiado por los autores para estudiar la adopcidn
de normas, se demostrd que la capacidad unilateral para alterar-los resul :
tados dentro del juego, conduce al participante mas débil a tratar de emplear
su contrapoder, por medio del cambio de los resultados ex6genos. Tales
intentos, "ilegitimos" pueden ser la razdn de que frecuentemente se emplee
un arbitraje imparcial para resolver una disputa,

Verplanck, W.S. - The Control of the Content of Conversation
‘ Reinforcement of Statements of Opinion;

Journal of Abnormal and Social Psychology,
41, 668-676, 1955,

En un estudio de campo realizado con estudiantes, demuestra el autor que
cuando existe una elevada necesidad de aprobacién social, el acuerdo ex-
presado por otro, ante las opmlones proplas, es un satisfacer para esta .
necesidad, ;
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Vinack, W.E. y An Experimental Study of Coalitions in the
Arkoff, A. Triad; American Sociological Review, =~
’ 1957, 22, 406-414.

Para contestar a las preguntas ¢bajo que condiciones formaréan coaliciones
las parejas y cuales seréan las parejas que asi lo hagan? los autores reali-
zaron un experimento., La situacidn experimental estaba constituida por -
tres sujetos que competian para ganar un premio en un juego con dados., -
Los resultados fundamentan la hipétesis de que las coaliciones sblo se for-
man si la actividad conjunta es potencialmente efectiva para mejorar los re
sultados de las dos personas. El poder que cada uno tiene cuando actiia de
manera independiente es, en estos casos, aproximadamente igual al poder
que existe cuando hay la posibilidad de formar coaliciones, En las situdcio
nes en las que el poder inicial de los miembros de la triada no corresponde *
al poder efectivo, se llevan a cabo negociaciones dentro de la triada. Los
resultados generales proporcionan evidencia a la conclusion de Caplow, -
quien sefiala que la situacion triadica frecuentemente favorece a los débiles
sobre el fuerte, De esta manera, el poder de la coalicién supera al poder
inicial o que independientemente pudiesen ejercer los miembros del grupo.

Voisemm, Norma y ' Comunication Schedules and Cooperative
Sistrunk, Frank. Group Behavior; Journal of Personality and
' Social Psychology, 1971 (Aug.), Vol. 19 (2),
160-167.,

Haciendo uso del juego del dilema del prisionero, el autor estudid el efecto
que sobre la conducta de cooperacion, tienen distintos programas de comu-
nicacion, Se intercambiaron mensajes en tres formas distintas; antes de
iniciar el juego, después de cada ensayo y al décimo ensayo. Se encontrd
que durante los primeros ensayos el nivel de cooperacién era reducido, sin
embargo, cuando se permitié una comunicacion mas frecuente, ésta se ele
v0 en forma considerable. '

Waller, W. W, y © The Pamily: A Dynamic Interpretation; =
Hill, R. New York, Dryden Press, 1951.

En un estudio realizado con parejas de novios, en los Estados Unidos, los
autores encontraron que cada individuo entra y permanece voluntariamente
en una relacion mientras ésta sea adecuadamente satisfactoria en términos
de los costos y recompensas que ofrece. Por esto, la relacion de novios,
sin tomar en cuenta el tipo de gratificaciones obtenidas o motlvos agradables
satisfechos, puede cons1derarse como una negoc1a016n.
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Wendt, D. y - Learning Strategies in a Two-Person Zero-
Ruppell, H. Sum Game; Zeitschrift fur Psychologle, -
' 1971, 179 (3), 381-388.

En una matriz de dos por dos que carecia de punto neutro, la conducta Opti_

ma de los participantes fue una mezecla de los problemas y de las alternati-
vas disponibles. Se realiz6 un experimento con treinta sujetos, en el que

se encontr6 que éstos, al principio de la interaccién mostraron una tenden-
cia a conformar la mezcla mas insatisfactoria, pero que alrededor de los -
cincuenta ensayos, se aproxXimaron a la mezcla 6ptima. "

Wichman, Harvey.. Effects of Isolation and Communication on
Cooperation in a Two Person Game; Journal
of Personality and Social Psychology, 1970
(Sept.), Vol. 16 (1), 114-120.

A través de cuatro condiciones distintas en las que se relacionaron la comu
nicacion visual y auditiva de los sujetos, en el juego del dilema del pr1s1one
ro, se encontrd que a mayor comunicacidén, mayor cooperacién., Se conclu
yo que el alto grado de competencia resultante en dicho juego, puede en gran
medida estar en funcion del aislamiento impuesto a los sujetos.

Winch, R.F. The Theory of Complementary Needs in -
o Mate Selection: Final Results on the Test

of the General Hypothesis; American Socio

Iogical Review, 1955, 20, 552-555,

En un estudio realizado con 25 matrimonios, el autor puso a prueba la teo~-
ria de las necesidades complementarias. Prueba y confirma la hipbtesis de
que la maxima necesidad de gratificacion ocurre cuando los patrones de ne-
cesidad de dos personas son complementarios y distintos y no cuando son -
similares,

Wispe, L.G. y " Some Situational and Psychological Deter -
Lloyd, K.E. minants of the Desire for Structural Inter -
‘ personal Relations; Journal of Abnormal and
Social Psychology, 1955, 51, 57-60,

En una encuesta realizado con vendedores de seguros de vida, los autores
encontraron que los procedimientos normativos estructurados son preferi-
dos que los esponténeos e informales cuando se trata de personas de baJo
poder. S
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' Woif, Gerrit y , Exchange Games and Communication; -
Zahn, Larry. Organizational Behavior and Human Perfor-
mance, 1972 (Feb.), Vol. (1), 142-187.

Los autores consideran al intercambio social como marco de referencia =
analitico que puede convertirse en teoria cuando se identifiquen tanto las
variables empiricas, como las formales. Las primeras se pueden ddenti
ficar por medio del uso de juegos y situaciones de comunicacion social mi
nima; mientras que las segundas, por medio de las cadenas markovianas.
En lar formulacion de la teoria se emplean los siguientes términos: situa=-
cién, historia reciente de intercambio, actos, mensajes permisibles, re-
compensas, valores del resultado, relaciones, organizacion de los valores
de los resultados, interaccion y la actividad que se lleva a cabo mediante -
las reglas de la decisién. El significado y valor del mensaje psicologico
se hace explicito, al igual que la forma en que se pueden cambiar los pard
metros que espec1f1can el 1ntercamb10 y se usan en €l analisis de la inter-
accibén natural,

Wyer, Rober, S, Effects of OQutcome Matrix and Partners
' ' Behavior in Two-Person Games; Journal
of Experimental Social Psychology, 1971

(Mar.), Vol. 7 (2), 190-210.

En este estudio, el autor prueba la proposicion que predice que la conducta
en los juegos de dos personas, estd en funcidn de tres pafametros descrip-
tivos de la matriz de recompensas, junto con la expectativa de cOmo respon
dera el otro. Los efectos, a través de cincuenta ensayos, fueron, en gené" .
ral, consistentes con la prediccién. Sin embargo, las predicciones cuanti
tativas de la conducta individual resultaron bastante errdneas. Se encon=
tré que la exactitud de éstas esta en funcidn del juego con una persona real

en contra de una simulada, ya que en este caso, hubo menor reciprocidad

en la conducta cooperativa producida por el otro.

Wyer, Robert, S. y Some Effects of Fate Control Upon the =~
Palen, Steven, ]J. Tendency to Benefit an Exploitative Other; |
- Journal of Personality and Social Psychology,

1971 (Oct.), Vol. 20 (1), 44-54., |

- Este es un estudio experimental en el que 135 estudiantes (P) interactuaron
con "otro" simulado (O) en un juego para dos personas. La cantidad de
control del destino que cada uno tenfa sobre si mismo y el otro, fue siste=
maticamente variado a través de las condiciones experimentales, durante
treinta ensayos. Los resultados indican que aunque la cantidad del control
conductual que tenian el uno sohre el otro, era constante a través de la ma-
triz de resultados, la contingencia real de la conducta de (P) sobre (O), =
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fue variada paralelamente con la cantidad de control del destino de los parti
cipantes., Hubo poca evidencia de que el deseo de (P) para beneficiar a (Oy
durante el curso de la interacci6n estuviera mediddo por su actitud hacia -
éste. ,

Zander, A., Power and Relations Among Professions;

Cohen, A.R. y en Cartwrlght, D. y Zander, A. (Eds.),

Stoland, E. ! Studies in Social Power, Ann Arbor, 1959,
: pgs. 15-34.

Los autores realizaron un estudio de campo con profesionaiezs, (psicodlogos,
psiquidtras y trabajadores sociales) para demostrar la hipotesis de que la
gente tiende a interactuar con sus iguales en status, especialmente cuando
~ se trata de una situacién "social". Se pidid a los sujetos que evaluasen su

- propia autoridad e influencia en relacién con los otros grupos considerados.,
Se encontrd que hubo acuerdo en cuanto al status superior de los psiquiatras
y que los otros dos grupos eran mas o menos iguales., En los resultados se
vid que las personas de mayor cercania en status buscaban tener el menor
contacto posible. Esto se interpreta en funcién de que una persona que se
considera igual que otra, titubea antes de hacer cualquier cosa que sugiera

‘su inferioridad; mientras que la persona que ya establecu") la inferioridad
del otro, no muestra tal titubeo., e Sl Tl
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