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INTRODUCCION !

"En algin inadvertido momento de los Gltimos veinte anos, pasa
mos sin darnos cuenta de ello de la edad moderna a una nueva edad to-
davia sin nombre... L.a vieja vision del mundo, las viejas laboresy el
viejo centro que s6lo hace unos pocos aiios se llamaban a si mismos -
modernos y se consideraban al dia, ya no tienen sentido. Todavia son
fuente de nuestra retdrica en politica o en ciencia, en asuntos interio--
res o extranjeros. Pero las consignaé, los gritos de combate de todos
los partidos politicos, filoso6ficos, estéticos y cientificos, ya no sirven
de unidn para la accion. -+ aunque todavia pueden dividir en la emociodn
y la pasién. Nuestras acciones empero son medidas por comparacion-
con las severas demaqglas del momento actual del mundo post-moderno
y sin embargo no tenerhos teorias, ni conocimientos, ni conceptos, ni -
slogans ningin conocimiento verdadero sobre la nueva rea-
lidad. (1)

PETER DRUCKER

Nuestro mundo actual es de cambios, constantes cambios cn to
dos los aspectos que van desde los mis sutiles, a los mis manificstos.

Cambios de tamaifios, de politicas, de trabajos, de técnicas, nuevos -~

- (1) Drucker P.F., The Practice of Magnagement.



adelantos cientificos o nuevas innovaciones. Ayer el mundo seasom
braba de saber que un cohete habia llegado a la luna; hoy es una noti
-cié de todos los dias. Constantemente tenemos nuevas innovaciones,
lag costumbres, las norﬁas sociales, la reforma educativa. Todo-

ésto ha producido cambios.

/

L}

Pero la pregunta es ghacia donde vamos? cambiar, .. jpor -
que? ypara qué? yexiste una manera de saberlo? ;los objetivos estan-
definidos? yse da el cambio por el cambio como un algo sin control? o

hay alguna forma de planearlo? ;o estd planeado?

¥

Todas egtas preguntas han producido una inquietud de saber, -
de conocer cual es‘ el proceso del cambioy mas concretamente del -
cambio a través de los medios de comunicacion con los que contamos
hoy en dia y que son un rlestiltado de la tecnologia, especialmente de la
ele‘)otrénica aunque también se consideraran los medios de comunica-

i

cion naturales.

[La comunicacion con todo lo que trae aparejado, nos ha coloca-

do en una civilizacién nueva.

El hombre actual puede lograr en cuanto lo desee, evadirse de



de la zona limitada y participar de los acontecimientos mas importan
tes del mundo. La vida moderna llega a ser un verdadero asedio de
_COmGnicaciones que penéi:ran los campos de la opinién, & la educa- -
cion, de la diversion, etc.; de ahi que 1 os modos de vida y las cos-
tumbres se van uniformando dia a dia dando como resultado nuevas -
formas de cultura de las que proceden nuevas formas de pensar, de
conducirse, de actuar; pero si por un lado hablamos de uniformida-
des, también hay' que hacer notar que en algunas 6casiones se mani-
fiestgn las dife_re‘ncias, las asperesas, los conflictos. Y es precisa

mente este aspecto negativo el que hay que controlar,

Para poder ubicar el cambio social, las actitudes y los medios
’masivos de comdnicacién, es necesario hacer una breve revision his-
torica de la psicologia social, para después pasar a los procesos de =
grupos que nos dardn el marco te0drico necesario para situar los tres
aspectos de nuestro interés.

'

Actitudes, comunicacion y cambio social.



OBJETIVO.

Investigar cual es la influencia del proceso de comunica-
cion en el cémbio (je actitudes, a través de la recopilacion de las
diferentes investigaciones hechas sobre este aspecto y plantear -
las posibles aplicaciones que tienen los resultados encontrados -

en estos trabajos en el ambiente laboral.
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FORMACION DE GRUPOS.

El concepto de grupos proviene del idioma italiano "groppo"
que es un térrﬁino también usado en las bellas artesy sirve para
designar a varios individuos pintados o esculpidos‘ que componen un
tema., En la actualidad se ha extendido este concépto hasta desig--

nar un conjunto de elementos o una categoria de objetos o de seres

(1) |
La importancia de hacer referencia al término es debido a
que el origen que tiene del provenzal es "groppo"” (nudo) y del ger-
mano occidental que es kruppo (masa redonda) marcando asi la pau
ta de conducta c;ue estudiarian los investigadOres de grupos, ya que
la concepcion de nudo va unida al concepto de cohesividad y el circu

lo al de reunidn de individuos que conservan una misma imagen, o

sea un circulo de gente. (2)

LLos seres humanos viven dentro de la sociedad, formando -
grupos; cuando se dan cuenta que tienen propdsitos o necesidades -

semejantes, o cuando son creados deliberadamente para lograr un -

objetivo, ya sea de trabajo, accion social o solucion de problemas.

(1) y (2) Anzieu Didier y Martin Jacques-Yves. - La Dinamica de los

Grupos Pequefios.- p.p.- 15y 16,



La designacion externa es la tercer manera de crear un gru-
po o sea que son tratados como grupos porque sujetos externos asi lo

denominan en funcion de razgos o caracteristicas semejantes.
La formacion de grupos por lo tanto esta en funcion de:

a) Los individuos reunidos (por ejemplo seleccion socioecond
- mica)

b) Problemas o tareas a realizar

c) Lugar fisico (club, escuela, laboratorio)

d) Estructura y organizacion (por normas convencionales y rol

dado en funcion de la tarea a realizar)

Es necesario hacer referencia a ls serie de tendencias, descos,
impulsos o motivaciones qué ténga un individuo al pertenecer a un grupo;
para,que al hacer el estudio podamos tener una pauta de las actitudeé 0

!
roles que los individuos van a presentar en el grupo; por lo que podemos

decir que los hechos de grupo se diferencian de los individuales en cuan-

to que los primeros va a estar asociados a un conjunto de individuos.

L.os hechos de grupo requieren de la reunion de personas en - -

interaccidon y que se den cuenta que pertenecen al mismo grupo.



Se han dividido a los grupos en diferentes clases. En la prac

tica resulta dificl lograr una clara distincién, debido a que se super-

¢

porién.

"Se puede décir que existe un grupo cuando dos o mas perso--
nas poseen como una de las cualidades de sus relaciones cierta inde-
pendencia y cierta unidad reconocible.. LLos que componen el grupo se
hal}an frente a frente y forman opiniones distintas unas de otras. Hay
una interaccion; es decir que cada uno de los componentes reacciona-
ante la conducta de cada uno. Los individuos que componen el grupo,
no s6lo actian unos sobre otros reciprocamente, sino que muchas - -

veces act@ian juntos de manera uniforme hacia su entorno" (1)

Homans define a un grupo como un nmero de personas se co -

munican entre si muchas veces durante un determinado tiempo y que -

son tan pocas que unas con otras se comunican directamente.

Segin Newcomb hay dos condiciones para que se constituya un-

grupo:

(1) Bany - Johnson., La 4Dinémica de Grupo en la Educacion p.p. 31.



La primera es que un grupo incluye solo a personas que com

parten normas con respecto a algo.

La segunda condicidn es que c ntenga a personas que esten -

estrechamente vinculadas.

En realidad, la definicion que se adog)é varia de acuerdo con -

el proposito que se persiga.

El individuo que entra por primeraivez en un grupo determina
do aprende las normas que ahi rigen, por medio de una cohersion, el
novato esta e‘xpuesto a todos los valores importantes del grupo; dando
sele algln tiempo para queéste las aprenda y las acepte, de no ser -

asi el individuo pierde su cardcter de miembro del grupo.

En cualquiera de los grupos, algunas de las normas son exclu

sivas de ese grupo y algunas otras son exactamente iguales a las nor

mas de otros.

Muchos autores se han interesado en-el estudio de los grupos,
algunos han tratado de formular principios que expliquen su conducta;

suponiendo que dentro de un grupo el individuo no funciona como tal.



i

A continuacion presentamos una reseifia historica sobre los con

¥

ceptos presentados en el estudio de grupos.

ANTECEDENTES HISTORICOS.
CHARLES FOURIER.

Reformador social y utopista francés que por primera vez enun-
cia los principios escenciales para fundamentar uha ciencia de los gru-

pos.

|

|

Considera que la armonia universal es la que debe reinar, y si -
el hombre no se ha ajustado hasta ahora a ésta, es debido a una educa--

cion moral equivocada que reprimio en €l las pasiones.

Para Fourier, toda pasion trata de satisfacer una tendencia. 1.as
tendencias son doce: cinco relacionadas con placeres de los sentidos, -
gusto, tacto, oidb, vista, olfato, que son individuales. Las sietc restan
tes son sociales, cuatro de ellas relacionadas con el deseo de establecer
1azés afectivos. Intervienen en ellas la Ley de la Atraccion; aqui sobre-
salen dos tendencias que son: la amistad (origen de los grupos en cama-
raderia) y la ambicion’ (origen de los grupos corporativos). l.as otras -
dos tendencias menores son: el amor (origen de la vida en pareja) y la -

paternidad (origen del grupo-familiar).
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Tres tendencias provocan los procesos de bisqueda de acuerdo
con los demas y son: las pasiones mecanizantes (consideradas como -
.del funcionamiento de los grupos), la'variaci(’)n (refleja la necesidad de
cambio de compafieros y de trabajo) y el eamero (manifestado por el -

entusiasmo irracional).

Estas doce pasiones se combinan de manera diferente en cada-
w £

hombre, de acuerdo a sus respectivas intensidades.

Fourier es considerado como precursos de la metodologia en -

la ciencia de los grupos.

Simultdneamente, en el momento en que Augusto Comte excluia

i

la posibilidad de aplicar el método experimental a la sociologia; -
Fourier hacia posible la iniciacion de una corriente experimental. La
falange es una experiencia factible que pone a prueba la psicologia in--
dustrial y tal éomo Fourier la concibe, es posible anular o confirmar -

la hipdtesis sobre los mecanismos fundamentales de la atraccion - na--

die en esa época concibe una experimentacion rigurosa en esos campos. -

Fourier propone algo importante, una experiencia global de lar-
ga duracion, sobre comunidad relativamente restringida y creada para -

ese proposito.



Con estos propuestos, [FFourier se anticipa a dos de los plan-

teamientos fundamentales de Kurt Lewin.,

El primero es la asgignacion de tareas de grupos reales a gru-

pos que han sido creados artificialmente.

El segundo es la posibilidad de poner a prueba las hipotesis de
la psicologia grupal considerando que es imposiblé separar la investi-
gacion de la aplicacion.

GODIN

Considerado el precursos de la encuesta sociomética, debido a
la investigacion realizada en Guisa. Se llevd a cabo por medio de una
encuesta entre los trabajadores para determinar la autoridad patronal
utilizando para su realizacion los votos de los trabajadores. Una viz
obtenida esta informacion, se comparo con la apreciacion de la autovi

dad patronal que tenian los superiores. (1)

(1) Anzieu - Martin, Ibid. p.p. 39.



DURKHEIM

Fundador de la escuela sociologica francesa a fines del siglo
XIX. Expone las bases de una teoria de grupo, fundamentada en la

division de trabajo.

Durkheim define al grupo social "como algo mas que la suma
de sus miembros", es decir como totalidad; asi mismo forma las ba
ses de una conciencia colectiva y esboza el andlisis de las funciones -
psicologicas del grupo.

El estudio de Durkheim; el suicidio, fue uno de los primeros -

analisis de la forma como las influencias sociales intervienen en un -

aspecto altamente individual de la actividad humana.

FREUD
Propone claves totalmente diferentes para explicar los fenome
nos de grupos, que el relaciona con los procesos puestos de manifics-
to con el psicoanalisis. Sus dos trabajos fundamentales sobre el tema

son: "Totem y Tabu" y "Anilisis del Yo'

1



Los trabajos antropologicos de Darwin, Robertson y Smith,
le sugieren una teoria que explica la transicion de la familia al gru
po. Esta teoria basada en el principio de padre tirdnicoy viol¢nto
que.despoja a 1()_,§3 hijos de todo derecho de propiedad y como resul--
tado de esto, surgé la rebelibn, uniéndose los hijos para derrotar -
al padre en un frente comGn. Esto simboliza la igualdad y solidari
dad del grupo y funda una sociedad que reposaré en los tables, se-
dai?ré origen al temor de incesto y a la adoracion del padre muerto -
e idealizado; surgird un ensayo de una sociedad democratica donde
los legisladores serdn iguales, se creard la justicia y el respeto -

mutuo.
CONTRIBUCION AMERICANA

Los antecedentes de esta nacion, se remontan al grupo de -
los cuaqueros (grupo inglés que practicaba un culto libre que reunia
pequeiios grupos donde se hablaba de igualdad sin ninguna organiza-

cion jerarquica),

LLa primera organizacion de este tipo, fue fundada en Filadel
fia, por William Penn. Mas tarde el psiquiatra Tuke cred una casa-
de campo para el tratamiento de alienados, mediante la convivencia

con personas sanas.
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Las practicas cudqueras del grupo democratico, hacer surgir
valores morales y espirituales, donde se fomenta el cambio individual
y el cambio social, y constituyen el origen de la ideologia en Estados-

Unidos de la Dindmica de Grupos. (1)

Entre 1925 y 1935 comienza a desarrollarse en Estados Unidos
una verdadera psicologia cientifica de los grupos, por ejemplo George
Mead, nos dice que la personalidad del nifio se desarrolla en relacion-

con las personas significativas (mam4, papd, hermanos).

El nifio no solamente aprende las reglas del juego, sino que -
interioriza l1as actividades de quienes juegan con e€l, de esta nianera -

aprende el rol de los demés y logra hacer una diferenciacion de si y de

los demés. .
CHARLES H. COOLEY.

Propone al hombre como un animal grupal, en donde la unidad -
del grupo primario no estd constituida soldmente en la armonia y el -
amor, sino que tambiénimplica diferenciaciones y rivalidades que estan
sometidas mediante la socializaciony la éimpatfa hacia normas comu--

nes.

(1) Anzieu - Martin., Ibid. p.p. 52-55
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En 1920 Federick Trasher recoge observaciones de grupos de
delincuentes dé Chicago. EI gang es un grupo primario que desar;o-
1la un cuerpo de nofmas comunes que llegan a constituir casi una so
ciedad en pequeiio. Los miembros del gang o pandilla adquieren - -

status que les fijan ciertos roles.
WILLIAM FOOTE WHYTE.

En 1930 orienta su investigacion hacia una colonia italiana de
Boston, mediante el uso de la observacidn participante, de esta mane
ra logra estudiar un grupo de bandas que no son precisamenic delin--

cuentes y que se forman en las esquinas de los barrios pobres.
J. L. MORENO

Verifica y ajusta la técnica del sociograma, con ayuda de un -
cuestionario en el que cada miembro del grupo indica a las personas-
“que elige o rechaza, esto permite examinar los lazos afectivos dentro

del grupo, siendo representados graficamente por el sociograma.

ELTON MAYO

Profesor de Filosofia interesado en los problemas de la indus-
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tria. Su primera encuesta se refiere a la inestabilidad del personal

de una fabrica de filadelfia.

LLos estudios de Elton Mayo en Hawtorne, sirvieron para de-
mostrar que 1o mas importante en el trabajo no son las condiciones -
fisicas, como correlativas a la incrementacion de la produccion, sino

algo mas importante que es la participacion.

En 1924 y 1927 la General Electric en Chicago, fabricaba un -
equipo para el sistema de teléfonos, y preocupados por el desconten-
to de los empleados en la empresa, hizo acudir a expertos en eficien

cia.

Se pidid entonces la cooperacion de la Academia Nacionai de -
Ciencias, que inicid sus estudios observando la relacion entre eficien

cia‘y la iluminacion del sitio de trabajo.

Estos estudios se apoyaban en Jos experimentos de la Psicolo-
- gia Industrial. Los principios de €sta, suponian que el trabajador -
debe ser estudiado como una unidad aislada, cuya eficiencia podia me
dirse por los movimientos inttiles al efectuar el trabajo, y por ias -

condiciones fisicas del traAbajo y del trabajador.

¢y Pretendiendo estudiar los efectos de la iluminacidn sobre ¢l -

v

trabajo, se tomaron dos grupos de empleados; uno de ellos servia de

grupo: control.
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La iluminacion se mantuvo constante, sin embargo al grupo ex
perimental se le aumentd gradualmente. En estas condiciones se ob-
servOd un aumento en la produccion, pero lo mismo sucedid con el gru
po control. Este hecho llevo a los investigadores a idear experimentos

mas precisos para explicarse tal fendmeno.

La segunda vez se seleccionaron a dos muchachas, a las que se
les pidid que escogieran a otras cuatro. EIl grupo fue puesto a armar -
relés de teléfonos (pequeiios mecanismos compuestos de unas cuarenta-

piezas).

LLas muchachas tenian que armarlos sentadas en una banca y los

tiraban por una rampa ya terminados. Los relés eran contados mecini

camente al caer por el conducto.

Estos experimentos duraron cinco afios, y durante todo este - -
tiempo asistido un observador al sitio de trébajo con las muchachas, -
anotando lo que sucedid y manteniéndolas informadas del experimento;
a su vez el observador les pidid informes y atendid quejas. Se princi-
pio por efectuar cambios que duraron un periodo de 4 a 12 semanas -

como prueba.

La importancia de este estudio radica en el descubrimiento de
los grupos informales que tienen vida y organizacion propias, y cuyo -

codigo implicito determina la actitud de los miembros hacia el trabajo.
g D
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ILAS EXPERIENCIAS DE LLABORATORIO

De los primeros estudios realizados en un laboratorio, fue el
realizado por Muzafer Sherif, sobre la ilusién autokinética. La fina
lidad de la experiencia era comparar la estimacion de la amplitud -

del movimiento, en situacion individual y en situacion de grupo.

Los resultados de este experimento pueden generalizarse - -
hacia situaciones donde podemos suponer esteriotipos, modas, cos--
tumbres, etc., en donde los individuos interiorizan los marcos de -

o

referencia.
TONNIES.

Aporta los términos "Gemeinschaft"y Gesells-

chaft."

Gemeinschaft (comunidad) es un término que corresponde a -
los agrupamientos de vecindad impuesta, como lo es el haber nacido
en una familia, un poblado o un pais, y a los cuales el individuo des-

arrolla un sentido de pertenencia muy fuerte, Tonnies la define como

"una forma privada, intima y exclusiva de vivir juntos".

]

Gemeinschaft es una manera de ser expontanea que se compar



¥
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te con la comunidad y esta excluida de la conciencia clara, la critica

y la justificacion.

Gesellschaft (sociedad o asociacion) es voluntaria, fundada en
un contratoy cuya finalidad es la interdependencia, los individuos son

independientes y buscan su beneficio.

La asociacion es definida como vida pGblica, esto es algo a 1o
cual se accede o entra de manera consciente y deliberada, scria el -

caso de los grupos orientados por intereses econdmicos por ejemplo.

El Bund es una alianza en donde el individuo procura en comin

objetivos muy idealizados o de mucho valor para el grupo.

]

La pertenencia al Bund es voluntaria, pero compromete al in-
dividuo en el sentido méas fuerte, de esta manera los miembros se -
reconocen entre si como iguales y van desde la fraternidad viril, has
ta el matrimpnid. El Bund representa algunos aspectos de la socic--
dad secreta, pues su disciplina es muy severa y hace a sus miembros
héroes, martires o militantes. Una caracteristica del Bund, es que -

es precario como todos los estados de exaltacion y sdlamente sobre- |

vive si es transformado en Gemeinschaft o en Gesellschaft. ( 1)

(1) Montario Jorge.~ Los grupos sociales p.p. 11 - 12
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LEWIN

Llegd a América como refugiado de la Alemania Nazi. El -
principal enfoque de Lewin ¢s el planteamiento de la encuesta de "'co-
mo puede el individuo satisfacer sus necesidades personales sin per-

der su pertenencia al grupoy su rango dentro del mismo.".

k

o

Lewin concibe al grupo como una realidad' sui generis, deter-
minado por un sistema de interdependencia entre los miembros del -
grupo y su conducta, tanto interna como sobre la realidad exterior. -
Aqui es donde reside el sistema de fuerzas que impulsan al grupo a
la accion o quele impele a actuar, es aqui donde pro primera vez sur
ge el término "Dindmica de Grupos' para designar ese sistema de -

grupos.

Lewin hizo resaltar un aspecto muy importante que se referia
al f)oder del grupo cara a cara. [l sostenia que en contra de la creen
cia comun, las personas aisladas no son mas flexibles que los grupos.
Es mas facil que los grupos permitan que se logre un cambio de actitu
des con mas facilidad que a los individuos aislados. Las personas -
aceptan cambiar sOlamente si el grupo cambia, silas normas cambian,
se eﬂlimina la resistencia que es debida a las relaciones entre personas

y normé del grupo. (1 )

(1) Cartwright y Zander., Dindmica de Grupos p.p. 17
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PUNTO DE VISTA ANTROPOLOGICO

El hombre desde sus origenes fue un ser sociable, producién

dose de esta manera diferentes tipos de asociaciones.

k

Algunas formas de vida grupal no provocan que el individuo -
se de cuenta de lo que es un grupo, este es vivido por ellos como al-
go dado, natural e inevitable; el individuo vive por lo general, por vy
para su grupo. De esta manera son los grupos dentro de los cuales-

manifiestan las perspectivas de cohabitacidn, trabajo comin, distrac

ciones en comn y la defensa del territorio.

Dentro de los diferentes grupos desarrollados a lo largo de -

la humanidad, tenemos las hordas, las familias, el clan y la tribu.

Horda.- El término horda sugiere las hordas promiscuas - -
~ propuestas por los soqi()logbs evolucionistas como punto de partida -

para el desarrollo de todas las instituciones ‘sociales.

En la horda se aseg»uraba por el habito el condicionamiento -
del indiv;duo a la presencia de otros individuos. Conforme se des--
arrollen los patrones de cooperacion e interdependencia y con éstos
la he/cesidad de educar a los individuos, la familia surge como pun-
to dé referencia para}lva‘t asignacion de status y la primera institucion

capaz de ofrecer la preparacidn necesaria. La horda impuso limites



finales al grupo de individuos que habian de educarse y ajustarse en-

tre si.

Familia. - Todas las sociedades reconocen la existencia de -

ciertas unidades cooperativas organizadas internamente, intermedias

entre el individuoy la sociedad total a la que pertenece.

La unidad ha de ser el foco principal de lealtad e interés para
sus miembros y la interaccion de las personas es estrecha y continua

y su ajuste mutuo debera ser en consecuencia completo.

Todas estas unidades son derivados de los primitivos grupos -
biol6gicamente*determinados, de conyuges y vastagos, sin embargo -

son bastante: variables en forma y contenido.

Aunque la familia se haya iniciado, como un fenomeno biologi-
co, su influencia como fendomeno social estd a la par con las que pue-
den tener las cualidades innatas de sexo, edad, status y funciones que

asignen a los miembros de esas categorias.

Toda sociedad ha sefialado ciertas funciones a sus unidades de
familia, que generalmente se derivan de funciones determinadas bio-
logicamente de la pareja adulta, pero ademas de estas funciones, - -

existen otras mas determinadas culturalmente.

Entre las funciones impuestas culturalmente estd la procuc- -



cion econdmica. Los hombres hacen unas cosasy las mujeres otras,
siendo la especializacion y la organizacion de estas actividades el -

complemento necesario de gran importancia para continuar la familia.

El cuidado de los ancianos es una funcion més de la familia,
como lo es también el proteger los intereses de sus miembros contra

los extrafos.

Ademds de estas funciones universales, propiaé del grupo de
la familia, hay una gran variedad de funciones especializadas asigna-
das en una u otra sociedad.| Nucstra sociedad ha fijado las relaciones
conyugales como base de unidad funcional, a tal grado que nos inclina
mos a considerar el matrimonio y a la familia como ligados insepara
blemente.

"La familia, dice Morgan es un elemento activo; nunca per--

manece estacionaria, sino que pasa de una forma inferior a una forma

superior a medida que la sociedad evoluciona.|" (1)

Clan.- Tiene aspectos bioldgicos y sociales fundamentaics, -
diferenciados de acuerdo con la definicion comunmente dada, un clan -
es una unidad determinada biologicamente, por lo tanto un clan es esen
cialmente una expansion del grupo consanguineo de familia, tanto en sus

aspectos bioldgicos como sociales.

(1) Engels Federico. - El origen de la Familia, La Propiedad y el [istado,
DD 23 a 33
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En el clan se extiende aGn més la condicion de miembros de
familia, difiriendo marcadamente de la familia primaria, en que sus
‘miembros no necesitan vivir en la misma unidad residencial. Los - -
clanc-;s son con frecuencia agrupaciones muy extensas, en contraste -
con la familia primaria, compreﬁden a individuos que rara vez o nun
ca tienen contacto efectivo con los demas, se supone simplemente -

que los miembros de un clan descienden de un antepasado coman, el

cual puede simbolizarse por medio de una figura mitica.

Fl significado social del clan varia enormemente en diferen-

tes sociedades en que el clan es una unidad socialmente dominada y or

[
2

ganizada, alejada sOlamente un paso de la familia extensa; existen dos
funciones generales de singular importancia que el clan hereda de la -
familia consanguines: la regulacion del matrimonio y el control de la

propiedad.

Tribu. - Surgen por lo general de un aumento de poblaéibn o

que se desarrolla con idéntica cultura y el mismo lenguaje.

La tribu siempre es una unidad territorial, distinguiéndose de
un grupo agregado en el sentimiento de unidad entre sus miembros y la

distincion que hacen entre ellos y un miembro extraio.
y 4 )

[La existencia de la tribu descansa en factores psicologicos. -

°



La organizacion formal de las tribus y con ellas el grado de control que
tengan sobre sus miembros, varia tanto, que no pueden usarse como -
criterio para determinar lo que constituye y lo que no constituye una -
tribu., L.a Gnica prueba verdadera, es saber si los miembros de la tri-
bu se consideran a si mismo una sociedad y este parece ser el Gnico -

punto de referencia valido para distinguir entre una tribu y un estado.

Cuando la organizacion de la tribu incluye clanes, hermanda--
des o cualquier otra unidad social no localizada, es para ayudar a forta

lecer el sistema tribal. La tribu es una entidad politica.
. PROCESOS DE GRUPOS

Con frecuencia requérimos el apoyo moral y la seguridad psico
logica de pariente y amigos. Nuestras luchas cotidianas tendientes a -
obtener los objetivos trazados sol amente tienen sentido en la medida que
sean reconocidos por el grupo al cual pertenecemos. Las presiones de
grupo contribuyen a la obediencia de las leyes, y el no hacerlo implica -
de inmediato, el abandono de la vida normai de un grupo. Este pucde --
originarse dentro de un‘tiempoy en circunstancias particulares. iLas -

circunstancias bajo las cuales se forma, pueden ser de tres tipos.

" . .
A) Una o varias personas crean un grupo deliberadamente para

lograr un objetivo previamente determinado.
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B) Puede formarse espontincamente.

C) Un conjunto de personas pueden ser transformadas en grupo

en funcion de que otras personas lo designen como tal.

El grupo tiene ciertas caracteristicas y normas de conducta -

susceptibles de observacion, estudio y definicion.

La conducta de un grupo, consiste en un tipo observable de in-
1]
teraccion en la estructura que emerge, en la cohesion que mantiene, en
las normas o reglas de comportamiento que gobiernan a los miembiros --

individualmente y en las razones o metas.

No existe una definicion precisa de lo que es un grupo, con - -
anterioridad revisamos algunas de ellas, y ahora veremos algunas otras

" . .
mds, que corresponden a lo que los diferentes autores consideran que es

un grupo, por‘ ejemplo:'

Homans nos dice: '"Se define un grupo por la interaccion de é;us
miembros. Si decimos que los individqos A, B, C, D, forman un grupo;
ello significara que por lo menos se tienen 1as- siguientes circunstancias.
En Cf.erto tiempo A interactGa mas con B, C, D, que con M, N, I, O, a
quienes se prefiere cbnsidei‘ar como extrafios y asi sucesivamente con -
los otros miembros del grupo. Es posible por simple hecho de contar -

las interacciones, sefialar a un grupo cuantitativamente distinto eiive -
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otros." (1)

Bales. - "'Se define a un grupo pequeno como cualquier ntine
ro de personas que interactiian entre si en un encuentro cara a cara ,
0 en una serie de tales circunstancias, en que cada miembro recibe -
alguna impresion o percepcidon de todos los otros micmbros, 1o bas--
| tante‘ distintiva como para que pueda en ese momento o ¢ un interro-
gatorio posterior, dar alguna reaccion a cada uno de los otros como-

persona individual, aunque s0lo sea recordar que el otro ¢staba pie=

sente''. (2)

Lewin.-" "La similitud enire personas so6lo permite ciasifi--
carlag, reunirlas bajo el mismo concepto abstracto, micniivas que per
tenecer al mismo grupo social, implica la existencia de intevrciacio--

\

nes concretas y dindmicas entre las personas.' (3)

No es la similitud o disimilitud 1o que decide si los indiviiucs
pertenecen al mismo o a diferentes grupos. Lo decide la interaccivi-

social u otros tipos de interdependencia.

Se define mejor a un grupo como un todo dinamico basadc o

bien en la interdependencia que en la s imilitud.

(1), (2), (1°>); Cartwight y Zander. 1bid. p.p. ¢0-63 -
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Cartwright y Zander.- "Dos o mas personas que entablan cual
quier clase de relacion entre si, constituyen un grupo. La caracteris-

‘tica primordial es que haya una relacion".

No todos los i11vestigadores coinciden en su opinién acerca de -
lo que dinstingue al conjunto de individuos'que constituye un grupo de las
que no lo son, pero podriamos generalizar diciendo que como se propone
en las anteriores.'de‘finiciones, el término grupo se refiere a un conjunto

“de personas interdependientes.

[Las caracteristicas de un grupo son:

a) Sus miembros participan en interacciones frecuentes.

b) Se de’finen entre si como miembros.

c) Otras personas los definen como pertenecientes al grupo.
d) Comparten normas c ol respecto a temas de interés comdi.
e) Participan en un sistema de papcles enlazados entre si.

) . Se identifican entre si como resultado de haber buscado el mismo
objeto modelo o los mismos ideales.

2) Encuentran cjue el grupo cs recompensante.

h) " Persiguen metas promovedoramente interdependientes.

i) Tienesuna percepcion colectiva de unidad.
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j) Tienden a actuar de manera unitaria respecto al ambiente. (1)

Los atributos y caracteristicas de un grupo se ven entremez-

cladas haciendo que el grupo se diferencie.

Entre las clasificaciones hechas de los grupos, nos encontra--.
mos con la realizada por el socidlogo norteamericano C.H. Cooley, -
quieﬁ se refirid a los grupos primarios y secundarios."?or grupos pri--
marios me refiero a aqﬁellos gue se caracterizan por una asociacion in
tima; es cierta fusion de individualidades en un todo, lo que da lugar a

a sensacion ¢ >rtenencia en donde la expresion generalizada del "yo
una sensacion de pertenencia londe la exp : lizada del

_se cambia por '"'nosotros".

La definicidon implica tres condiciones: proximidad fisica dec los
miembros, tamafio reducido del grupo y un cardcter estable de la rela--

cion.

El grupo secundario u organizacidn, 'es un sisteina sociai que
A\

funciona regido por instituciones (juridicas, econdmicas, politicas, etc.)

dentro de un segmento particular de realidad social.

‘ yani i ede ser considerade 1 n conjunto ue per
Una organizacion puede ser considerada como un conjunt i

sonas que persiguen fines determinados, idénticos o complementarivs; e

(1) Cartwright - Zander. Ibid. p.p. 62
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el derecho positivo, se considera quc una organizacion puede constituir
una asociacion, si los 8bjetivos no son lucrativos y una sociedad si 1o -

s0n.

Una segunda manera de considerar a un organizacion, ¢s como
un conjunto de estructuras de funcionamiento que rigen las interrclacio-
‘ nes'de las partes componeﬁtes y que mas o menos dctcrminan los roles-
de ia.s personas. Las relaciones entre los miembros del grupo secunda-

rio son més formales, frias e impersonales. (1)

Independientemente de la clasificacion de grupo que sc adopte, -
todos tienen ciertas propiedades gencrales que le son propias y guc le -
g

distinguen de otros grupos. Estas variaciones conficren a cada giupo su

cardcter particular.

Estas propiedades consisten en elementos gue son comnuines a -
todos los grupos y que definen su naturaleza. Son aspectos taics coimo -

la estructura, cohesion, normas de grupo, interacciodn de grupo, y comu

nicacion entre otros que se veran a continuacion.

\

(1) Anzieu - Martin., Ibid. p. p., 31



ESTRUCTUR A

Implica un sistema de estratificacion social o una jerarquia cn

la cual los diversos individuos estdn situados en un plano.

Las dimensiones del grupo influyen sobre la estructura. Cuan
do un grupo alcanza cierta dimensidn, existe una tendencia a dividirse -

en subgrupos.

La estructura de un grupo puede considerarsc como una red de
papeles diversos de posiciones y expectativas reciprocas. 1.os papeles
son asumidos en forma individual, implicando el sistema una jerarquia-

0 posicidn en diversos niveles.

Cada posicion implica ser parte de un sistema y lieva en si -

prescripciones definidas de comportamiento,

Segin Sherif, una de las pruebas de la estructura es la apaii--
cion de papeles relativamente interdependientes para los miembros indi
viduales, considerados en un orden jerdrquico a distancia relativa del-

jefe.

En términos generales la estructura del grupo se considera co

mo jerarquia de situaciones, en la cual el grupo otorga a ciertos micm-

bros una posicion méas elevada y a otros menos aita,
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ESTRUCTURA FORMAL E INFORMAL

Los grupos primarios son gencralmente informales. La afilia
cion de los miembros, se determina de una manera poco rigurosa y pue
de sufrir cambios radicales. Suele tener mayor cohesion y satisfacer -

nuestras necesidades sociales.

En el caso de los grupos formales, son generalmenie de tipo -
secundario y agrupa a los individuos de manera que pucdan mejorar sus
objetivos, determinando de antemano la tipificacion de las posiciones y
las responsabilidades de los miembros. La estructura formal pucde -
tener una influentia éob‘re el tipo de relaciones personales que sc desa-
rrollen, aunque no determina con anterioridad todos los tipos adiciona-

les de experiencias que surgen.

Dentro de la estructura formal, surgen grupos informales, -
estos agrupamientos realizan también funciones, no solo desde el punto
de vista de eficiencia o ineficiencia, sino también al crear diferencias en

.

la moral del grupo.

Existen tres tipos de factores que tienden a producir diferencias
estables dentro de los grupos:

)

El primero de ellos se refiere a la eficiencia de ejecucion ael -



grupo. Los grupos de trabajo a menudo encucntran mds cfectivo ei es
pecializar las tareas de los miembros que, como en el casode los gru
pos de una organizacion formal, las tarcas estdn supervisadas por uno

de los miembros.

; Las relaciones que se establecen como consecucincia de esia -
especializacion, tienen como finalidad encontrar veantajas a través de -
estab}ecer cierta seguridad en las asignaciones y en los miembros del
grupo y de que haya también cicrfa dependencia entre la comunicacion+

y 1a coordinacion de ideas.

» El segundo tipo de factor, se refiere a las capacidades y moti

vaciones de los individuos que forman el grupo.

Entre los autores que buscan el origen de la estructura ¢e 23u
] g o

po cn jas diferencias individuales, estéd Bammard, quien nos dice que ia
gente tiende a preferir ciertas tareas de grupoy dejar otras a difciren-

tes personas. (1)

(3 .
También se ha propucsto como origen de ia estructuia de Zyu-

po, la motivacion individual. Pales sugiere que la seguridad indjviuua,
es el resultado de que la persona pueda confiar en un ambicnte socia. -

estable. (2)

(1), (2); Cartwright y Zander. Ibid. p. p. 532
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Finalmente el tercer factor propuesto como influencia en la

estructura de grupo, es el ambiente de éste,

Se han realizado estudios en los que se indica que la oportuni
dad de contacto soctal proporcionado por la situacidn geogrifica, afec-
ta la forma en que se desarrollan l\as amistades, e influye también en:

| el tiﬁo de red de comunicacifm. 21 contar con medios t¢cnicos de comu
nicaciénb. como pueden ser el teléfono, el radio, ell microéfono, etc., -

L

bLzeden modificar la estructura de grupo, (1)
COHESION

La cohesidn ha sido definida como "un sistema de funcionas en
trelazadas y sostenidas por normas que o0 bién existen ya, o soin desa--
rroliadas por 1os miembros del grupo al esforzarse por alcanzar una -

meta coman " (2)

IEl término cohesion puede ser aplicado a los grupos, cuyos -
miembros son atraidos al grupo mismo, es decir, sc puede considerar

la cohesidon como la tendencia a mantenerse juntos y de acucido.

Se ha evidenciado que los grupos cohesivos, son mas aptos -
para actuar bajo circunstangias dificiles, que aquellos faltos de fucrza
cohesiva, FEs un agente de persistencia y autoconscrvacion del girupo,

(1) Cartwright y Zander, Ibid. p. p. 532-333
(2) Bany - johnson. lbid. p. p. 55
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De acuerdo con el estudio realizado por Kurt W, Back en 1951

en donde se hizo hincapié en tres factores, tales como:

Atraccion pergonal. (Sentir que el compaiiero es agradable),
direccion del trabajo (rivalizar por un premio), y prestigio del grupo -
(servir como modelo); se encontrd que los participantes que tenian ma-
yor cyohesi(‘)n se entregaron mas a la labor del grupo e intentaron mds - _

influirse mutuamente y al mismo tiempo aceptaron mas las influencias.

Por otra parte, se notd que cxistian diferencias entre los yru-

pos, seglin las condiciones en las que trabajaron.

Si la cohesidn se baso en la atraccion personal, los miicishros

del grupo trataban de discutir en forma agradable y prolongada,

Si la ¢ ‘hesidn se basa en la tarea, sus miembros ticnder: a ser
mis practicos y a participar en discusiones, lo estrictamente necosario

para alcanzar su objetivo.

Si 1la cohesidn se basa en el prestigio del grupo, sus mie nbros

act@ian con cautela, para no menoscabar sus posiciones.

[.os grupos de escasa cohcsion mantienen conductas inde . adien

tes y se esfuerzan muy poco para adaptarse unos a otros. (1)

(1) Clay Lindgren. - Psicologia Social. - p.p. 266

a
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INTERACCION
"Lainteraccion se refiere a las relaciones entre dos o mas per
sonas en las que las acciones de una son afectadas por las acciones de -

otra". (1)

b 1] L] . 2 ° . .
~. Sila interaccién es vista desde el punto de vista del aprendiza-
je, podemos decir que se pone en marcha y se sosticne cuando se recibe
algo que se necesita o desea, a través de la asociacidon con otras perso-

nag, o sea que reciben refuerzos por interactuar.
\

A medida que avanza la interaccion, los miembros que inter- -
act@an, tienden a establecer semejanzas. La interaccion implica facto-
res que han de tomarse en cuenta, tales como la edad, el sexo, la acep_
tacion social de los miembros y las influencias del medio, como puedej
ser la organizacion del grupo, el grado “de'corhuniciacién y el nimero de
miembros. La situacion del grupo, los intergses, actitudes y motivos-
de los miembros. Todos estos elementos determinan en cierto grado el

tipo de interaccion que se producira.

3

Existe un método de "Analisis de los Procesos de Interaccion”
, , .

elaborado por Robert F. Bales (2) en donde se aprecia el grado en que

€y

(1) Bonner Hubert, - Croup Dynamics. Principles and Applications. p.p.35
(2) Bales Robert F. y L. Strodtbeck Fred.- Journal of Abnormal - -
< Pgychologyy, 1951.- p.p. 485-495



los participantes en una discusion de grupo, desempefian roles relacio
nados con la tarea del mismo o con su funcionamiento social. Estas -
- conductas nos sirven de base para registrar toda clase de interaccion,

ya sea verbal o no y tiene lugar en el seno del grupo.

El esquema de clasificacion es el siguiente:

ZONA SOCIOEMOCIONAL l.-Manifiesta soli--
REACCIONES POSITIVAS A daridad, eleva el statue e
otros, ayuda, recompcnea,

2.- Manifiesta esca-
pe de tension, bromea,
rie, se muestra satisfecho.

3.-Esta de acuerdo,.

Manifiesta una aceptacion pasiva,
comprende, se une a los otros, -
cumple.

ZONA DE TAREA _
'RESPUESTAS INTENTADAS B 4.-Sugiere, dirige, implica
: autonomia para los otros,

5.~-0Opina. Evalta, analiza, -
expresa sentimientos, desea.

6.-Orienta. Informa, repite;
aclara, confirma.

.ZONA DE TAREA C 7.-Pide orientacion.-
PREGUNTA Informacibn, repeticion, confirma-
. cion.

8.-Pide opiniodon., Evalua
cidon, anilisis, expresion de senti-
mientos.

9.-Pide sugerencia. -
Direccion, posibles modos de ac--
cion.
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ZONA SOCIOEMOCIONAL 10.-Egtd en dega~- =~

REACCIONES NEGATIV AS D cuerdo. Manifiesta un recha
' ' 70 pasivo, formalidad, suspende
la ayuda.

11.-Manifiesta ten- -
s i 6 n. Pide ayuda, se retira del
campo.

12.-Manifiesta anta-

gonismo. Defiende o impo-
ne suyo. (1)

Se agrupan las categorias 6 y 7 por tratar problemas de vrien-
tacion; S y 8 por tratar problemas de evaluacion; 4 y 9 con problemas de
control; 10, 11y 12 con reacciones negativas; 1, 2 y 3 con rcacciones -

positivas.

Este esquema de procesos de interaccion se limita a cjemplos-
en que los grupos trabajan para obtener una decision de grupo cn proble

mas completos.

En estas condiciones, los grupos tienen a ir en su interaccion -
de problemas de orientacion, a problemas de evolucion, y por consi- -
guiente a problemas de control, tendiendo a aumentar las frecuencias re

lativas de las reacciones negativas y de las reacciones positivas.

Este método de clasificacion, nos permite trazar el perfil de -

cada uno de los miembros del grupo, indicando la clase de contribucion-

(1)'Cartwright y Zander. - Ibid. p.p. 427
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que aporta al mismo. Los estudios de grupos nos indica que existe
una tendencia a que la direcci6n del grupo se centre en los hombres
de ideas (especialistas en el trabajo) y en los especialistas sociales.
LLos grupos .de trabajo necesitan individuog para deéempeﬁar estos -

roles.

En el caso de los grupos de trabajo a los que se les ha asig-
nado una labor relativamente desagradable, suelen encontrar recom-

pensa, por el mero hecho de trabajar conjuntamente en algo.

' Haber sido degignado a la misma tarea, les hace tener algo-
en com(n, y en la medida en que se adentran en ella, se crean mar--

cos de referencia comunes, compartiendo experiencias.

Existen casos en los que no se logra tener cohesion adecuada,
~como sucede cuando hay resentimientos contra la autoridad, aunque -
también suele sucedef qﬁe precisamente éste sea el motivo de mayor-
coheéic’m. En algunos césos, esta hostilidad no se expresa directa- -

mente, volcéndose sobre la tarea asignz;da 0 sobre otros miembros -

del grupo.
NORMAS DE GRUPO

Las normas de grupo provienen de la interaccion del grupo e

incluyen costumbres, tradiciones, codigos, valoraciones, medidas, -
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reglas y modas. Se relaciona con las conductas que se esperan del
grupo en cuestion.

Thibaut y Kelley, definen la norma como aquella conducta -

t e
aceptada, al menos en clerto grado por los miembros del grupo (1)
Segn Sherif, las normas de cualquier género representan -
mas bien, lo que los miembros de éste, creen que debe ser la con--

ducta o lo que esperan que sea.

Uno de los rasgos de las normas, es que su naturaleza es -
evaluadora, es decir; se refieren al comportamiento deseado, estipu
lando lo que es valioso y 1o que debe creerse, y de esta manera se -

ayuda al individuo a decidir 1o que es ""Justo" y "Apropiado".

La intensidad de la fuerza que los miembros del grupo ejer-
cen unos sobre otros para obtener la uniformidad de la conducta, - -
varia de acuerdo al grado de necesidad que el grupo siente tener, pa-

ra satisfacerlas.

A las normas que estan perfectamente establecidas y que su-
ponen la uniformidad de los miembros en todo momento, se lesllama

codigos.

Los codigos regulan la conducta en situaciones definidas y ¢s
pecificas, y en estas situaciones es donde el grupo ejerce presion so-

bre sus miembros."'

(1) Thibaut John W, y H. Kelley Harol. - The Social Psychology of - -
Groups. p.p. 129
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Los factores que determinan las normas son de tres Ordenes:
el objeto_ de juicio, el sujeto que formula el juicio y la situacion. De
esta manera nos encontramos con que los sujetos tienden a estar de -
acuerdo con la opinidon grupal, cuando el objeto es ambiguo o cuando -
tiene que expresar su opinion publicamente. Cuando se enfrenta a opi. |
nion(;s diferentes, o cuando se valora en'gran medida la pertenencia -

al grupo.

Sin embargo, puede prevalecer un punto de vista que proviene

de un miembro que ocupa un status elevado y posee poder.
LIDERAZGO

"Puede decirse que el liderazgo es el proceso de influir sobre
otros, ‘con el proposito de realizar una tarea compartida. Fn mayor o
menor grado este proceso exige que la persona dirija, coordine o moti-
ve a su grupo para lograr que se realice la tarea. En términos suma--
mente simplificados, el lider puede usar el poder de su posicion para -
lograr la sumision, o puede persuadir a los miembros para que cumplan

¢on su tarea" (1)
Existen diferentes enfoques en el estudio del liderazgo.

(1) Cartwrigth y Zander. - Ibid. p.p. 398



Uno de ellos es examinarlo de acuerdo a ciertos razgos fisi
cos, intelectuales o personales. Quienes adoptan esta posicion, tra

tan de aislar ciertas tendencias especificas de la personalidad.

Una revision hecha por Stogdill, nos da una seri\e de factores

personales asociados con el iderazgo. (1)

Encontrd que los lideres estaban por encima del promedio de
inteligencia, conocimientos, responsabilidad y participacién social. -
Sin embargo hay algunos otros autores que nos dicen que también influ

ye la iniciativa, sentido del humor y cooperacion.

Otro punto‘de vista que se ha dado al estudio del liderazgo, -
es el examinar las funciones de éste. 1a funcion del lider, desde -
este enfoque resulta ser una forma de interaccion social entre un incii
viduo y los miembros del grupo; dentro de las funcioneg que debe - -~
désempeﬁar el lidér, tenemoé que éste debe ser capaz ae deseinpe-~
fiar las funciones implicadas en la comunicacion, esto es enviar 'y te-

cibir mensajes.

A su vez, los tipos de comunicacion son igualmente afectados
‘por la dimensidn del grupo.. Cuanto mayor sea éste, mas habilidad ha
de tener el dirigente en comunicar y en guiar la comunicacion. Natu-

(1) Stogdill Ralbh M. - Personal Factors Associated with Leadership:
A Survey of the Literature.
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ralmente que las comunicaciones restringidas tienen efectos sobre la

realizacion de las tareas de grupoy las individuales, al haber menos

comprensgion y aceptacion de esas tareas.

t

Un enfoque més, dado al estudio de grupos, consiste en exa-

1]
minar los efectos de ciertos estilos en relacion con la conducta de gru

pos. . Aqui se examinan los diferentes estilos de liederazgo que se puc

den representar de la siguiente manera:

USO DE LA AUTORIDAD
POR EL LIDER

—

AREA DE LIBERTAD
PARA LOS MIEMBROS

(1) Anzieu - Martin. - Ibid. p.p. 136

DEL GRUPO
.El lider Ellider FEl lider Ellider Ellider Ellider EI lider
tomala hace a- presenta presenta presenta traza li permite
decision ceptar - ideasy unadeci el pro-- mites y a sus su
y la anun sudeci- pide pre sion pro blema, - pide al bordina-
cia. siobn me guntas. visional  obtiene  grupo - dos ac -
diante que se - sugeren que tome tuar den
el con- puede - ciasy - ladeci- trode -
venci- cambiar toma la sion. limites
miento. decision trazados
por el

superior

(1)




Lippit y White realizaron una investigacion para observar

los efectos de tres diferentes tipos de liderazgo que son:

Estilo autocratico. - Impone un plan, critica las conduc--
tas, favorece a tal o cual miembro del grupo, distribuye roles e in--

»

terviene en el tema.

Estilo democritico. - Propone procedimientos, asegura la
regulacion de los intercambios, hace reflexionar sobre los métodos -
de trabajo, llama la atencion sobre la forma en que funcionan les par
ticipantes, no influyen en el contenido y s6lo da su opinién personal -

cuando el grupo se la golicita como miembros integrantes.

Estilo laisser-faire.- Anuncia las consignas de trabajo, y
no interviene m4s, excepto brevemente y de manera evasiva, no in--

ductiva para el grupo. (1)

~ El objetivo de la experiencia congiste en observar el funcio

namiento de los grupos de trabajo, con respecto a la variable , inde-

'

pendiente que es el esti lo del lider.
Los resultados encontrados son los siguientes:

1.- ' 'Ellaisser-faire ho fue igual a la democracia. - Se hizo en -

él menos trabajo ¥ de peor calidad. Se caracterizd por jugar mas.

(1) Anzieu'- ‘Martin. - Ibid. p.p. 129-140



e~ La democracia puede ser eficiente.- La cantidad de traba
jo realizado fue un tanto mayor en la autocracia, hay mayor motiva-

cidon y también mas originalidad.

. La autocracia pued‘e crear descontento que no se manifiesta
en la superficie.- Se expresd mayor descontento en la autocracia, -
. aunque la reaccidn gene’ral' fue de sumision, cuando se cambia de esti
lo de liderazgo, se obse‘rva en el grupo una conducta de "liberacion”,

que nos sugiere 1a presencia de anteriores frustraciones.

4,- "En la autocracia hubo més dependencia y menos individuali-
- dad.- Hubo méis conducta de ''sumision" o "dependiente", siendo me-
nos variadas las conversaciones y confinadas a situaciones inmediatas.
La impresion del observador fue que en la autocracia existe cierta - -

pérdida del individualismo.

5.- Fn la democracia hubo més atencion hacia el grupoy mas -

~amistad. ' :

Actualmente se sostiene un "'nuevo enfoque' del liderazgo -
'S

que'hace hincapié en la ejecucion de funciones necesarias y la adapta-

bilidad a situaciones cambiantes.

Los grupos muchas veces mantienen "estereotipos' sobre -

como debe de comportarse su lider. Los estudios muestran que cuan
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do un lider viola la expectativa de los miembros del grupo, se produce
una insatisfaccion. 'Los grupos con problemas urgentes necesitan que

el lider los dirija.

Cuando el grupo apoya al lider y 1a tarea es lineal, se espe-
ra que el lider ordene y dé direcciones claras, y si en estas condicio-
nes, el lider actGa en forma pasiva, tenderd a perder la estima de su

grupo. (1)

(1) Cartwright y Zander. 1bid. p.p. 349-367
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ACTITUDES.

CONCEPTO DE ACTITUD.

Las sociedades modernas mas evolucionadas efectiian
una nueva revolucion industrial. Estas sociedades presentan
1as siguientes caracteristicas: aceleracion del progreso técni-
co mayor interdependencia de las técnicas y de los hombres
mayores medios de comunicacion, necesidad de organizar la -
produccién, etc .

Por eso mismo, reclaman dei Hombre de hoy y so --

bretododel mafiana, actitudes nuevas

El estudio de las actitudes desempefia un importan -

te papel en la explicacion de la conducta social. _ Enten--
diéndose por conducta sqcial, aquella que tiene un individuo
que es ilnﬂuenciado por otros 1)

IA‘prender a vivir en sociedad, es un requisito indis- -
pensable en la educaci(’)ﬁ del Hombre. [.a conducta de un in-
dividuo se relacipna con otras personas ¥ por.lo tanto las
conductas de unos trascienden a otros, confrontando en algunas

ocasiones serias crisis en el area de las relaciones humanas.
. P . g 4

T Zajonc. - Social Psychology and Experimental Approach.
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Las actitudes no se pueden observar directamente, por lo tan
to, deben sef inferidas a través de conductas previamente selecciona
das, que nos sirvan de base; peroes neéesario dejar sentado que el
término actitud, hace referencla a un proceso,,  Entendiéndose -
por proceso "una secuencia temporalmente ordenada de acontecimien-
tos tal, que cada miembro la secuencia toma parte en la determina
cion de las siguierites. Asi por ejemplo, un rayode luz consiste en la

emision de grupos de ondas que se propagan a una velocidad finita"

(1)

L}

Independientemente de la definiciéon de actitud que se adopte, -
hay que toﬁnar en cuenta cj‘ue_ como dice Mason Kaire "la actitud debe -
ser considerada como un adverbio al verbo ver". Con eéto se quiere -
decir, que una actitud modifica la manera en que el individuo percibe-
las cosas, es decir; la forma en que vamos a considerar un aconteci—
miento,’ va a estar influenciado por las actitudes que se hayan desarrg

llado, y esto va a crear una predisposicion para mantener la conducta.

Las actitudes son modos de conducta aprendidos, por lo tanto

su desarrollo debe seguir principios de apfendizaje.

Py by

dl 44 t ! !1 it 1.4 ‘ o E ] .~ 3 . . -~
El proce$o de socializacion se inicia cuando somos pequeiios,

aprendemos a 'é’dmpo'rta'rnos‘ el forma aceptable a través de la propia -

(1) Bunge Mario.- La Investigacion Cientifica, p.p. 718’



familia y el medio que nos rodea.

En general, aprendemos las tendencias a reaccionar por medio
de asociaciones y de la satisfaccion necesaria; es decir, es probable que
desarrollemos actitudes favorables hacia ios miembros de un grupo quea
esta asociado con un acontecimiento agradable o sea que nos refuerza -

mas;.y que las actitudes negativas se desarrollan en contextos sociales,

en los cuales se pasd por situaciones desagradables.

]

Allport (1954) nos dice que la mayoria de las actitudes de una -
persona, son adquiridas por la conversacion con la familia y las amistg_.
des. Las gentes que nos rodean representan a diversos grupos, pero -
también queremos pertenecér aAotros y las actitudes de estos son una‘ -

guia para la formacién de nuestras propias actitudes.
B2
b

Un estudio realizado por Hagman (1932) sobre el miedo en log -
nifios de edad pre-escolar, nos dice que hay una fuerte relacion entre -
los miedos expresados por los nifios y los de sus madres; lo cual sugiere

qﬂé[éXis‘te eh é8tos ¢agos un aprend izaje. (1)

En el &studio realizado por Kagan y Moss (1962) en donde se es-
tudiaron a uh griupo de 89 nifios y de los cuales les interesaba ante todo la

estabilidad de conductas 'seléccionadas con motivos, las fuentes de ansie-

B FEREE T 154

(1) Hagman R.-'<AJ'Study of fears of Children of Preschol age p.p.110-130
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dad, las respuestas defensivas y las formas de interaccioén interperso-

nal de la primera nifiez a la juventud.

Se encontrd que muchas de las conductas manifestadas por el =
nifio. entre los 6 y 10 afios y algunos manifestados entre los 3 y los 6 -
\

afios, sirvieron como instrumento para predecir con cierta probabilidad

las conductas tedricamente relacionadas durante la juventud.

Por otro lado también es de gran importancia decir que en este
mismo estudio se encontrd que no “todas las reaccipnes infantiles mani
festaron continuidad a largo plazo. Losk m.ie.dos compulsivos e irracio-
nales surgidos en la nifiez, no servian para predecir respuestas simila
res durante la edad adulta, Ademds la persistencia en la tareay la -
irritabilidad excesiva, existe durante los 3 primeros afios de vida, no

mostraron relacidon con conductas fenotipicamente similares durante la

nifiez posterior. (1)

También se pueden desarrollar actitudes mediante la exposi--
cion traumAtica; las actitudes que se han formado mediante este tipo de

experiencias son extremadamente intensas.

Anteriormente $e habia mencionado el hecho de que el individuo
\
busca en otras gentes la guia necesaria para estructurar y organizar su

medio y darle un signific'ado.

(]

(1) Kaga y Mossg.- A, Birth to Maturity! A. Study Psychological Develop
ment. - p.p. 226 -



Los miembros de un grupo que se enfrentan a una situacion
que les resulta nueva y ambigua, se buscan entre siy se ayudana -
intetpretar el significado de la serie de estimulas que colectivamente

enfrentan, :

. Al parecer, la formaci‘()n del rol, estd intimamente relacio
nadéo con 1as funcionés que exigen las tareas a desempefiar, (enten-=
diendo por rol, las formas de conducta que se esperan de cualquier -
‘ individuo que ocupa una posiciodn), ya que sus actitudes se vuelven in
terdependientes, de tal manera que cualquier accidon de unos, mueve
' reac¢lmes y ajustes én otros. Es en esta situacidn en donde surge -

el liderazgo y se establecen las pautas de conducta a seguir por el -

grupo.
DEFINICIONES DE ACTITUD.
Existen diversos autores que nos han'dado su aportacion, -
“acerca de lo que ellos consideran que es una actitud.

A continuacién expondremos algunos de ellos:

Allport dice que una actitud "'es un estado mental y nervioso -

de la disposicion adquirida a través de la experiencia qﬂe ejerce una -
fuerza directiva o dindmica sobre las respuestas del individuo a toda-

clase'de objeto y situaciones con las que se relaciona',



"La actitud de un individuo frente a algo es una predisposi-
cidn a ejecutar, percibir, pensar y sentir en relacion con ellos. -

Newcomb.

"Una actitud es una manera organizada y légica de pensar,
sentir y reaccionar en relacidon con personas, grupos, resultados so
ciales 0 mas generalmente cualquier suceso en el ambiente de alguna
persona. Sus elementos escenciales son pensamientos y creencias,
sentimientos (o emociones) y tendencias a reaccionar’ Lambert y -

Lambert.

(3]

"El concepto de actitud denotaréd la suma total de inclinacio-
nes, prejuiciosy distracciones, nociones preconcebidas, ideas, temfg
res, amenazas y convicciones de un individuo acerca de cualquier -
asuﬁto especifico. La aétitud de una persona respecto al paciffsmo(— ‘

‘ significa todo lo que piensa.y siente acerca de la paz y la guerra. -
Aceptese asi mismo (jue;éste es un asunto subjetivoy personal. (1)

Thurstone.

Krech y Crutchfield definen una actitud como: "Una organiza
cion firme de procesos perceptivos, motivacionales y adaptaciones que

’

se centra sobre un objeto del mundo del sujeto",
t

(1) Reproducido del American Journal of Sociology Vol., XXXIII, - -
enero 1928, - L.L. Thurstone. p.p. 529-554



Las actitudes pueden ser positivas y negativas, es decir, que

5 6

una persona puede estar favorablemente o desfavorablemente dispues-

ta hacia dicho objeto” (1)

Campbell nos dice que las actitudes representan "'conslsten~~

cia en respuestas a objetivos sociales",

Como se ve, la definicidon ha sufrido modificaciones a través -
de diversos autores, sin embargo lo importante es que se ha conserva
-do en su parte medular el definir las actitudes como una disposicion a

responder ante una situacion,

Daniel Katz y Ezra Scotlan creen que las actitudes constan de

dos componentes: afectivos y cognoscitivos.

Algunas actitudes estén cargadas de componentes afectivos y -
no requieren mas accion que la expresion de los sentimientos. Algunas
otras estan sumamente inteléctualizadas, al grado que no puden emplear
se para predecir el curso que el individuo seguird en una situacion - -
social. El componente afectivo incluye sentimientos de gusto o disgus-
to y el componente coghoscitivo incluye creencias con laglfs cuales se -

describen los objetos de actitud, sus caracteristicas y las relaciones -

con otros objetvos.

(1) Krench Daniel y Crutchfield. Elementos de Psicologia p.p. 692
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Siguiendo esta misma tonica de distinguir los elementos de -

que consta una actitud, tenemos la definicion dada por Triandis, quien

nos dice: "Una actitud es una idea cargada de emotividad que predispo

ne una clase de acciones a una clase particular de situaciones socialeg".

(1)

Esta definicion sugiere tres elementos que esquematicamente

estdn representados de la siguiente manera:

CONCEPCION ESQUEMATICA DE LAS ACTITUDES.

VARIABLES

VARIABLES VARIABLES
INDEPENDIENTES INTERVENTORAS DEPENDIENTES
Respuestas
simpaticas
del S. N.
AFECTO Declaraciones
Verbales
de afecto.
ESTIMUL OS Respuestas
perceptuales
Individuos declaraciones
. asuntos so verbales
cialesy - PERCEPCION de
otros obje creencia
tos de acti |
tud. - COMPORTAMIENTO Acciones
abiertas

Declaraciones
verbales respecto
al comportamiento

Segin Rosenberg y Hovland 1960. (2)

(1) Triandis.- Actitudes y Cambios de Actitudes.- p.p. 1-7
(2) Rosenberg M.]. y Hovland, C.I.- Cognitive, affective and Behavioral
Components of Attitudes. p.p. 1-14

|
|



COMPONENTE PERCEPTIVO

Psicol6gicamente existe una diferencia entre el término sensa

cion y el de percepcion.

Por sensacion entenderemos el acto de recepcion de un estimu

lo por un 6rgano sensorio.

Percepcion sera el acto de interpretacion del estimulo recibi-

do por el cerebro, por medio de uno o mias mecanismos sensorios.

'Nadie puede mirar, oir, comer,,tocar, recibir estas sensa--
ciones sin proyectar en ellas sus experiencias anteriores. ''La percep
tividad representi la comprension de una situacion presente sobre la -

base de las experiencias pasadas" (1)

Generalmente no nos damos cuenta de los procesos que deter-

minan nuestras percepciones, es decir no estamos realizando constan.—
?

temente un analisis de las sensaciones recibidas por nuestros Organos.

Estamos acostumbrados a organizar nuestras sensaciones de tal forma

que se integre una sola unidad de significado, simplificando nuestra - -

tarea.

LLos diferentes patrones de actitud que poseemos, determinan-

(1) Spearling, Abraham P. - Psicologia Simplificada. p.p. 39



la manera en que percibimos a los demés y la manera en que los demas
nos perciben. Esto implica el 1lamado analisis funcional de las actit¥ -
des'. Los tedricos que se han ocupado de este enfoque son Smith (1947),

Smith, Bruner y White (1956) Katz y Scotland (1959) y Katz (1960).

El andlisis funcional de las actitudes se ocupa de las funciones
efectuadas por las actitudes en la economia de la personalidad, como -
pof ejemplo podemos aislarnos dev factores con los que no estamos de -
acuerdo y que nos causan alguna molestia, es decir hay una selectividad
perceptiva, lo cual quiere decir que seleccionamos y atendemos algunos

aspectos del medio, evitando otros.

Seg(n Katz (1960) existen cuatro funciones que las actitudes -

Ilevan a cabo para la personalidad:

a).- AJUSTE: Se utiliza el objeto actitudional en la satis
faccion de las necesidades. Incrementa -
las recompensas externas y minimiza los

castigos.

b). - EGO-DEFENSIVO: Protege al individuo de conflictos internos

y peligros externos.

c). - VALOR-EXPRESIVA: Mantiene la propia identidad favoreciendo-
la porque las actitudes revelan algunos va

lores basicos que mas aprecia.



d). - CONOCIMIENTO: Organiza el significado del medio ambien
te que lo rodea, dandole mayor consisten

cia y mayor claridad. (1)

Es a través de las funciones que tiene las actitudes en la econo
mia de las personalidad, que se forman categorizaciones y de esta mane
ra respondemos a los acontecimientos que nos rodean como si fueran si-
milares; pero si con la categorizacion por un lado, logramos simplificar

{

las cosas, por el otro, esta misma simplificacion hace mas probable que

nos haga percibir el mundo de manera incorrecta.

Un resultado de la realizacidon de estas categorizaciones, son -
los sociotipos y los esteriotipos. Un sociotipo es la categorizacion acer
tada de grupos sociales. Lo que la gente cree sobre otro grupo define —
su esteriotipo. L.os esteriotipos tienden a ser mas rigidos y menos = -

abiertos a las experiencias que los desarrollados por propia cuenta.

Una vez que hemos categorizado nuestras percepciones, es po-
gible que las asociemos con estados agradables o desagradablesy que -
mediante el condicionamiento obtengamos emociones positivas o negati-
vas y €sto es lo que caracterizaal elemento afectivo de las actitudes. -
Expefimentamos afecto positivo hacia los objetos que nos ayudan a con-

seguir nuestras metas y afectos negativos hacia objetos que se interpo-

nen o nos conducen a metas deseadas.

(1) Inskochester A.- Theories of Attitudes p.p. 336



"La emociom implica un reflejo afectivo caracterizado por
cambios en los sentimientos, comportamientos y excitacion interior"
(1), resultado positivo o negativo de la interpretacion que se ha hecho

de la.percepciodn,

/

En el caso de que se inyectara a un individuo adrenalina y el
individuo lo supiera, la interpretacion que daria es que estaba excita-

do, pero no sentiria emocidn.

Por el contrario, si tomara un medicamento que impidiera -
la excitacion fisiolégica y se encontrara en peligro, tampoco experi-
mentaria emocion,por lo que s6lo cuando estdn presentes tanto la -

excitacidon como la percepcion, se produce la emocion,

Las actitudes pueden aprernderse mediantei el condicionamien
to, concretamente un objeto de actitud puede asociérse con una situa-'
cion recompensante y asi adquirir el afecto positivo que hard que una
persona se comporte de una determinada manéra. El componenté -
afectivo de las actitudes puede entonces ser combinado o desarrollado
por la clase de relaciones establecidas entre el objeto de actitud y el - |

agrado o desagrado experimentado por el sujeto.

Un aspecto también muy importante de las actitudes, es su -

correlacion con el comportamiento y aqui la pauta estd dada por las -

(1) Sperling, Abrhqm P, - Ibid. p.p. 196



-normas sociales que pueden ser estrictas o vagas, pueden ser permisi

bles o no.

LLa mayoria de las normas que resultan ser mas efectivas en

el control del comportamiento, son las de tipo prohibitivo,

Ehrlich y Tubergen, realizaron un estudio en donde encontra-
ron que las normas prohibitivas del comportamiento interpersonal e -
intergrupal, determinan la conducta de mdnera mis concreta que ias -

de tipo prescriptivo. (1)

LPero hasta que punto una persona se comportara de la manera

en que lo dice?.

) Debemos tomar en cuenta que el comportamiento va a estar-

dado en funcion de actitudes, normas sociales, costumbres expectati--

vag de refuerzo y presiones de grupo.

Cuando todos estos factores se correlacionan positivamente, -
podemos tener una buena prediccion del comportamiento, ya que pucde
suceder que en la realidad actiie de manera contraria a sus actitudes a

fin de adaptarse a las presiones sociales.

Para explicar ésto, citaré el estudio realizado por Wallace -
Lambert y Federick Lowy,con estudiantes de la Universidad de Mc. -

Gill.

(1) Ehrlich H. y Tubergen. - Psichological Reports 1969 -24 p.p.627-
634



En este estudio se tuvo muy en cuenta el grado de conocimien
to mutuo entre los miembros del grupo. Sc formaron grupos de indivi
duos que se conocian entre siy grupos en donde los miembros no s¢ -

conocian. )

Las actitudes fueron mecdidas en tres ocasioncs:

a).- Cuando los individuos estaban solos.
b). - Estando en presencia de otros, pero sin hablar.
Cla= En presencia de otros y con libertad para comunicarsc.

Los miembros del grupo control realizaron el cuestionatio en

tres.ocasiones, pero se les mantuvo aislados unos de otros.

En cl caso de los estudiantes que se conocian entre si, sc cn-
contrd que sus actitudes convergian hacia un promedio de grupo, ai -
medirse, ya sea en situaciones de grupo en donde se les permitia la -
comunicacion o en otros en los cuales los miembros estaban sentados-

Unos junto a otros, pero no se les permitia hablar.

Este estudio nos sugicre que las personas modifican sus acti-
tudes en base a presiones de grupo que cstan represcntadas por las dis
cusiones, por las probables comodidades y beneficios de esa amisiad -
mutua, ya que la desviacién de la norma paodria si,g;:nificd r Ja expuision

del grupo, manifestdndose entonces una conducta coherente con la - -



norma establecida. (1)

LLas teorias perceptuales son adecuadas para comprender como

experimentamos el objeto de actitud.

Las teorias del aprendizaje nos explican como aprendemos a
efectuar respuestas actitudinales, y el cambio de actitud puede ser en--
tendido a través del entendimiento de la funcidn que tienen las actitudes-

(8]

en el individuo.

Revisaremos ahora diferentes puntos de vista del cambio de ac

titud.

TEORIAS DEL. CAMBIO DE ACTITUD.

Hay algunos psicalogos que se han dedicado a estudiar las acti-
tudes y el cambio de actitudes. Este interés surgio de las ideas de - -
Firtz Heider, de la Universidad de Kansas, quien estaba convencido de
que la gente busca relaciones equilibradas o armonicas entre sus actitu
des y sus actos de conducta, sintiéndose molestos psicologicamente,

hasta que no logran un estado de equilibrib.

A continuacion expondremos en que consiste la teoria del Balan

ce de Heider, propuesta en el aiio de 1946.

(1) Lambert W. 'E. Lowy F.H.- Journal Psychology 1957-11
p.p. 151-156
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Esta teoria habla acerca de los elementos perceptivos y des-
cribe que las actitudes tienen la tendencia a desarrollarse en un esta-
do dga}_equilibrio, el cual es tedrico, puesto que los sistemas tienden a
esta; en movimiento continuo y cambia un elemento (en funcidon de las

condiciones que se den en el exterior) que afecta a los demdas, toman-

do entonces esto un aspecto de movimiento y adaptacion continuos.
En esta teoria se distinguen tres tipos de estados.

a) .. EQUILIBRIO.- Es un estado normal o de descanso.

b) | DESEQUILIBRIO. - Intromision de fuerzas que transtornan el
estado normal.

c) | ESFUERZO POR RESTABLECER EL E‘QUILIBRIO. - Dpera--

cion de mecanismos de restablecimiento del equilibrio.

La explicacion de ésto a través de diagramas es el siguiente:

ESTADOS DE EQUILIBRIO.

P
: A un sujeto P. le agrada la persona
- +
1= o ¢ Oy a los dos les agrada el objci
+ X. A '"P"le gusta "O" vy los dos -
piensan de manera negativa de'X .
P
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A "P" le desagrada "O" y en esta -
ocasion piensan de manera diferente
de "X'" ya que a uno le gusta y al - -

otro le disgusta.

Nuevamente a "P" le desagrada la -
persona "O" pero aqui a "P" le desa
grada el objeto "X" y a "O" le agra-

da.

ESTADOS DE DESEQUILIBRIO.

A "P" le agrada "O" y le agrada "X"
peroa "O'" no le agrada "X". Esto -
puede provocar una presion en "P" -
para conseguir :que "O" cambie su -

actitud.

El segundo estado de desequilibrio es
similar al anterior y hay una presion
para que "O" o !'P!' cambien su opi--

nion respecto al objeto "X"

Estos dos Gltimos estados de desequili

brio logran estabilizarse al cainbiay de

actitud "P" con respectoa "O" o a "X'".



Los estados de equilibrio se caracterizan por el bienestar y
la armonia que hay entre los elementos. Los desequilibrios se carac

terizan por la falta de armonia y la tendencia a estabilizar el gistema.

LLos estados de desequilibrio estan representados en la vida -
por los conflictos psicologicos en las actitudes o en la conducta hacia -
los demas, pero en realidad los elementos positivos y negativos, no -
son advertidos facilmente, debido a que las triadas de equilibrio y de-

sequilibrio son parte de sistemas complejos.

k 0

Heider afirma que el desequilibrio provoca stress y que de la

intensidad de este stress, depende que se inviertan o no las actitudes.

La mayoria de nosotros podemos tolerar una tension sin - -

tener que cambiar nuestras actitudes.

La cantidad de tensidn que podemos tolerar, depende de ia -
complejidad del sistema cognoscitivo. lLas gentes que tienen una vida
variada, que tienen diversas actividades, suelen tolerar méas tension,

que quienes tienen una vida simple (1)

(1) Lindgren Henry Clay. - Introduccion a la Psicologia Social.
p.p: 134-141



TEORIA DE LA DISONANCIA

La teoria de la disonancia propuesta por Leon Festinger en
1957, es una de las mds importantes en psicologia, ya que ¢s aplica

ble a una gran variedad de situaciones.

Esta teoria se basa en la suposicion de que el individuo tien-
de a establecer la armonia o coherencia entre sus opiniones, actitudes,
conocimientos y valores. A estos elementos Festinger les llamo cle--

mentos cognoscitivos.

La relacion establecida entre 1o que una persona sabe y la ma
‘nera en que actia, no es simple; ya que si en gencral se ve una relacion
coherente entre lo que sabe y hace,en algunas ocasiones observamos -
también que pueden ocurrir desacuerdos que se producen cuando una --
persona tiene una informacion diferente que se considera por si misina,y

daria una conducta distinta de lo que se estd haciendo.

|

Esta informacion u opinion es entonces disonante con la conduc
ta manifestada, por lo que la disonancia cognoscitiva es la falta de - -

coherencia entre los elementos cognoscitivos.

Cuando existe esta disonancia, la persona tratard de reduciria-
cambiando sus acciones o cambiando sus creencias y opiniones. Si no-

puede cambiar la accion, el cambio de opinidon sobreviene. Si en cual--

1



quiera de los elementos de la actitud (perceptiva, afectiva o de compor
tamiento) se produce alguna incongruencia, se produciran presiones -

para que se restablezca el equilibrio.

Festinger definia la percepcion de una manera muy amplia, -
implicando a cualquier conocimiento, opinidon o creencia sobre el me--

dio ambiente o sobre uno mismo.

Al surgir la disonancia se originan presiones para reducir ésta.
- Las manifestaciones de este tipo de presiones son a través de cambios -
de comportamiento o cambios de percepcidn y exposicion a una nucva in

formacion.

Festinger presenta el ejemplo de la persona que sabe que fuma;,‘
- es daiiino para el, pero lo sigue haciendo a pesar de que es malo para su
dalud. Puede sentir que vale la pena correr el riesgo de una enfermedad
con tal de disf}'utar de un cigérro y también puede pensar que a lo mejor

b}

las probabilidades de que su salud se resienta no son tan grandes como -
dicen. Este es golamente un ejemplo de disonancia cognoscitiva, pcro -
existen muchas otras situaciones en las cuales se manifiesta disonancia,

como cuando una persona tiene ue tomar una decision definitiva cntre -

dos alternativas muy cercanas.

?

Otra forma de resolver la disonancia, consiste en suponci tha -

semejanza mayor que la que realmente existe. Sin embargo, cs dificii -



establecer hasta donde se puede extender esta teoria, ya que si bien -
algunos de los aspectos del comportamiento humano se aclarany com
prenden en funcidn de la teoria de la disonancia, es justo decir que no

toda la conducta puede ser explicada por esta teoria,

La interpretacion del comportamiento en siituaciones no con-
troladas, plantea problemas, puesto que en un experimento se pueden
obtener resultados més»objefivos, ya que el experimentador 1o ha crea
do bajo condiciones normalmente controladas, pero deben observarse-
precauciones respecto a suponer la existencia de disonancia co,,:.ﬂ.,\.\:;»
tiva en situaciones diarias no controladas o suponer que ciertas for---
mas de cdmportamiento estdn siempre orientadas hacia la reduccion de

disonancia. (1)
TEORIA DE ASIMILACION Y CONTRASTE

La teoria de la "Asimilacion y Contraste' fué desarrollada -
por Sherif y Hovland en 1961 y surgid de la investigacion realizada -
acerca de cuan extremadamente percibe la gente una actitud y bajo -

que condiciones cambia esta percepcion.

La teoria sostiene que cuando una comunicacion es consiucia

da cercana, entonces se percibe como méas similar de lo que cin ro

(1) Lindgren - Henry Clay.~ Ibid. p.p. 127-134

]
L
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dad es y a esto se le llama asimilacion.

i

Cuando se percibe como distante, entonces se percibe como
mas alejada, o sea que sucede el fendmeno contrario, y a esto se le

llama contraste.

La hipotesis sostenida en esta teoria es la siguiente: Cuando
se perciben los mensajes c'omo provenientes de una posicion actitudial
similar al del sujeto; estos serdn asimilados y si se perciben como -
proveniente de una posicion completamente diferente, se rechaza y se

considera como méas divergente de lo que en realidad es.

De acuerdo a esta teoria, existe un factor que afecta la in- -
fluencia de las comunicaciones persuasivas sobre la actitud y el cam-
bio de opinidn, y este es el grado de discrepancia existente entre la -

posicion de la comunicacidn y el receptor.

Si el meﬁsaje emitido sostiene una posicion que no es muy -
diferente a la que el receptor tiene, el resultado sera la asimilacion -
del mensaje, o sea que si éste tiene una pequeiia diferencia, se evalla
favorablemente y el individuo es influenciado, pero si el mensaje e¢s -
peréibido como extremadamente diferente, el resultado serda un con- -
tras‘te y el mensaje sera rechazado y la influencia que pudiera tencr -

seria muy pobre.



Los efectos de la asimilacion y el contraste son af ectados
también por el grado de ambiguedad del mensaje, las distorciones -
perceptuales son particularmente importantes cuando el mensaje es

verdaderamente ambiguo cuando sus argumentos son poco claros o

dificiles de entender.

TEORIA DE LA PARTICIPACION ACTIVA

Uno de los estudios cldsicos en psicologia social y que sefiald
que el cambio de actitud y el comportamiento puede ser lpgradoa -

través de la participacion activa de grupo, es la de Lewin.

Lewin en 1947 realiz6 una serie de estudios en los cuales sc
compard la situacion de discusion de grupo con el de instruccion indi-
vidual. El objetivo de este estudio era aumentar el consumo de cora- |
zones, las mollejas de ternera y rifiones, durante el periodode la -

'

segunda guerra mundial.

Cada grupo participd por cuarenta y cinco minutos en una con
ferencia sobre el problema de la nutricion y el esfuerzo bélico, hacien
do énfasis en el valor vitaminico y mineral de estas carnes, distribu--

yéndose también recetad y realizandose discusiones de grupo.

Una serie de factores pueden representar las diferencias en--

contradas.
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| En el procedimiento de conferencia, el auditorio no se com
prometio a nada y en el de discusion es probable que haya cierto -

compromiso.

2= En el procedimiento de conferencia, el auditorio es pasivo,

en €l grupo de discusidn es activo y pude implicarse mas.
3

K La conferencia llega solamente a nivel perceptivo, en cam-

bio la discusion llega a nivel perceptivo y de comportamiento.

El hallazgo de que la participacion en el desarrollo de una -
solucidn a un problema, hace a la persona més favorable hacia la so-

lucion. Este resultado es compatible con la teoria de la disonancia.

[La persona que participa, tiene una +inversion+en la deci--
sion, ha gastado esfuerzos para llegar a la decision y es probable que
modifique los elementos cognoscitivos (término utilizado en la teoria-
de la disonancia)-incompatibles a fin de ponerlos de acuerdo con una -
nueva solucion. En otras palabras, la participacion lieva un trabajo-

activo que puede cambiar las actitudes.

Otra manera de cambiar las actitudes es cuandn "ina persona
se da cuenta de que su modo de comprender un problema no lo lleva a
una solucidn, y puede tener una vision que lleve a nuevos valores que

deben ser expresados en funcion de nuevas actitudes, puesto que actual
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mente tiene unas que no le ayudan a ajustarse a su mundo.

Grenwald ha trabajado sobre estos factores internos y ha sena
lado que los pensamientos generados en el receptor son mas importan-
tes en el cambio de actitud, que los pensamientos originados externa--

mente, por ejemplo las ideas contenidas eh un mensaje.

Otra razOn para preferir la participacion activa a la pasiva, es
que la participacion activa lleva a una més larga persistencia del cam-
bio de actitud. En un estudio realizado por Watts sobre la persisten--
cia, se estudiaron dos condiciones: activa (escribir un argumento) y pa-
sivai(].eer un argumento). Al cabo de seis semanas se mostro que la ac
tiva era superior a la pasiva. La participacion activa también dié como
resujtado fnayor implicacion, es decir posterior discusion o lectura -

sobre el tema y un recuerdo superior de éste. (2)

(1) Greenwald A. C.- Cognitive Learning, Cognitive Response to persua
sion, and attitude change.- p.p. 147-170. -

(2) Relative Persistence of 6pinién change induced by active compared to
passive participation.-- Journal of Personality and social Psychology .-
1967-5 p.p. 4-15
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MEDICION DE ACTITUDES.

"La medicion es un procedimiento en el cual se asignan ntme
ros (calificaciones medidas) a las.‘propicdadcs, atributos o caracteris
ticas de los objetos (o unidades experimentales), estableciendo las -
reglas especificas sobre las que se fundamenten tales asignaciones. -
El procedimiento de medicion especifica una regla de correspondencia,
un patron a partir del cuall a estos eventos les correspondera un subcon

junto de nGmeros reales'. (1)

En el caso de las actitudes, el proceso se hace un tanto mas -
complicado, por lo que las actitudes no se pueden observar directamen

te, sino que deben ser inferidas.

Lo que se requiere como base de inferencia con respectoa la
actitud, son muestras de conducta que revelen las creencias, sentimien

3

tos y tendencias a la accidn del individuo.

Historicamente la medicion de las actitudes se ha realizado ca
si exclusivamente en los informes acerca de si mismo, y deja a un lado
las maltiples caracteristicags de las manifestaciones de las actitudes del

individuo.

(1) Morales Ma. Luisa. Curso de Psicometria aplicada p.p. 7

I



El procedimiento que se sigue, es el de enfrentar directamen
te al individuo, preguntdndole que piensa con respecto a una persona o

cosa, 0 suceso en particular.

Los procedimientos para obtener muestras de informes sobre
sf mismos son dos: A.- Método de aplicacion (colectiva o individual). -

B.- Método de descripcidn (sujeto o investigador).

El uso de informes sobre si mismo, es sin duda el enfoque -
més utilizado en el estudio de las actitudes, pero tiene la desventaja -
de que son falibles los resultados, puesto que una persona que contes-
ta a una pregunta.directa gsobre sus sentimientos o creencias, pucde -

informarmos con exactitud o sin ella.

También podemos hacer observaciones directas sobre las -

respuestas manifestadas conductualmente por los sujetos, pero el pro
blema es en esta ocasidon que no existe una correlacion entre las actitu

1

des y la conducta de uno a uno.

La conducta manifiesta del individuo en una situacion determina
da es consecuencia del campo total de fuerzas que inciden sobre ely no
es determinacion de la actitud en estudio. Las respuestas de conducta -
manifiesta son deseables en el estudio de las actitudes, pero no se debe
olvidar sus limitaciones y que probablemente sea mejor consideraria -

~como un procedimiento que puede contribuir a la validacion convergen-

te de la medicion de actitudes.



La utilizacion de técnicas proyectivas es otra manera de cs
tudiar las actitudes, en-esta técnica se incluyen el objeto dentro de
un campode estimulos aparentemente inestructurados, que le son pre

gsentados al ajjeto.

Una caracteristica de este método, es el de que la intencion

.esta encubierta.

Una segunda caracteristica, es que se le hace saber al sujeto
que no hayresp~uestas correctas o incorrectas, pues cualquier respues
ta es aceptable; Finalmente una tercera caracteristica que tiene csta-
técnica, es el de que son de respuesta libre, ya que el investigador no

limita 112 amplitud de las posibles respuestas.

En el extremo opuesto de las med’idas que se hacen a través -
de un informe verbal, estan las respuestas fisiologicas no sujetas a -
control conscienté:'. Fl problema de la inferencia en csta técnica, es -
que indican solo el grado de actii\.zaci()n y no la'direccion del sentimicn-

to.

' El proceso de inferencia inherente a las respucstas fisiologicas
condicionadas, descansa en la teoria del aprendizaje. 1.a mayor parte-
de las respuestas fisiologicas son suceptibles de condicionamiento, pero
es neéesario conocer con presicion el objeto - actitudinal al que - -

haya sido condicionada la respuesta antes de empezar a hacer infercn--

ciag.,



Finalmente hablaremos acerca de las escalas de actitud. -
Cualquier intento de elaborar escalas, incluye tres variables: estimu

los, sujetos y respuestas.

Los estimulos son el conjunto de objetos que hemos seleccio
nado. Los sujetos son aquellos a quienes se presentaran los objetos y
las respuestas son las reacciones a los estimulos presentados. Exis-
ten escalas mas confiables que otras, al igual qué hay escalas mas -

validas para ciertos fines.

Unas escalas son nominales (que implican solamente la clasifi
cacion de algn objeto en dos o mas categorias), otras escalas son or-
dinales (se basan en una ordenacitn); otras mas, son de intérvalo ( se-
conocen las distancias y sabemos que son mayores o menores, pero no
contamos con un verdadero cero) y por Gltimo las escalas de propor--

cion, que pueden formarse con un verdadero cero.

)

Thurstone - - ha proporcionado al menos tres métodos de cons-
truccion de escalas de actitud, que son: comparacion por pares, de -

intérvalos sucesivos.

El método de intérvalos iguales da° como resultado una escala
ordinal y el de comparacion por pares y de intervalos sucesivos una cs

cala de intérvalos.



Los principios‘bésicos de la medicion de actitudes se encuen
tran en la Ley del Juicio Comf)arativo de Thurstone, quien hizo posi~
ble medir cuantitativamente sentimientos y valores. A partir de aqui
-surgen los métodos escalares que tratan de ordenar un conjunto de -

estimulos a lo largo de un continuo psicolodgico.

El valor escalar es el valor numérico que se le va a darauna

cualidad y estdn basadas en el juicio psicolégico dado por un conjunto-

'de jueces.



CAPITULO 111

COMUNICACION

1.- ORIGEN DE LA PALABRA COMUNICACION
2.- EVOLUCION DEL CONCEPTO COMUNICACION
3.- APORTACIONES AL ESTUDIO DE LA COMUNICACION.



COMUNICACION |
ORIGEN DE LA PALABRA COMUNICACION., -

Losg grupos deben organizarse para que adquieran informacion
atil y, eficaz, ademas deberd ser analizada para tomar decisiones vali-

das.

La palabra comunicacion se deriva del latin communis, que -
significa comin y en un sentido mas formal, se trata de un proceso lle

vado a cabo mediante la emision de un mensaje a un receptor.

Para poder comunicarnos, es necesario tencr algln tipo de ex
‘periencias similares, evocables en comtn y entre mas significados co

munes se tengan, mejor comunicacion se lograra.

Los individuos no pueden desde su posicion, interpretar las co
sas de la misma manera, €stas van a depender también del contexto so
cial, puesto que siempre se presentaran las experiencias en un conicx

toy en un medio ambiente determinado, que permitird otorgar cierta -

interpretacion a las experiencias.

EVOLUCION DEL. CONCEPTO COMUNICACION.

Aristoteles definio el estudio de la comunicacion como la bis-

queda de todos los medios de persuacion que tenemos a nuestro alcance.



Para esto considero tres componentes:

La persona que habla, el discurso que se pronuncia y la perso

na que escucha,

Graficamente el "Modelo Griego de la Comunicacion” se repre

senta de la siguiente manera:

Posteriormente Shannon y Weaver crearon un modelo, que es -

compatible con Ia'teoria de Aristoteles.

Shannon y Weaver dijeron que los componentes de la comunica-

b .

cion incluyen una fuente, un transmisor, una sefial, un receptor y un -

destino. (1)

(1) Shannon Claude E.; The Mathematical Theory of Communication.
Pule B -
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Para Wilbur Schramm, la comunicacioén es el compartir una

orientacién con respecto a un conjunto informacional de signos (1)

Para que este proceso pueda llevarse a cabo, es necesario

contar con:

Un campo com(n de experiencias, que entre mas grande sea:

dard lugar a una comunicacion mas eficaz.

(Schramm Wilbur., The Process an Effects of Mass Comunication.
Ibic. p.p. 4
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Campo comun de experiencias, mientras
mas grande, mas eficaz la comunicacion.

Este primer modelo que propone Schramm, se refiere a la co
municaciéon humana interpersonal y en el se aprecian las funciones es-

pecificas de cada uno de los elementos.

Para Schramm uno de los principios basicos de la teoria de la
comunicacion, es que los signos pueden tener solamente el significado
que la experiencia del individuo le permitiera tener. Estoes el marco

de referencia en funcion del cual, un individuo o un grupo se comunican.

Podemos distinguir tres tipos de comunicacion: incidentai, con

sumatoria e instrumental.



La comunicacion incidental, consiste en enviar un mensaje al
receptor, sin haber tenido la intencion de hacerlo, y frecuentemente -

sin saber que se estd haciendo.

APORTACIONES AL ESTUDIO DE LA COMUNICACION

La diferencia entre la comunicacion consumatoria y la instru-

mental, fue hecha por primera vez por Leon Festinger en 1950, (1)

Nos dice que la comunicacion consumatoria surge como una -
consecuencia de un estado emocional o motivacional del individuo (gozo,

tristeza, miedo, etc.)y es la mera expresion de estos estados.

La comunicacion instrunqental, por otro lado es una meta por
si misma. Busca llevar a cabo efectos definidos en el receptor y varia
rd directamente con sus reacciones. En la comunicacidon consumatoria
los mensajes son emitidos y' su modelo y contenido dependen sdlamen-
te del estado del emisor. FEn la comunicacién instrumental, los men sa
jes sbn transmitidos y ellos varian de acuerdo con los efectos que se in

tentan producir en el receptor.

Schramm realiz0 una investigacion en la cual observo que cuan

do un receptor recibe recompensas inmediatas a su respuesta, €s mas -

(1) Zajonc. Ibid. p.p. 54-66
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probable que conserve esta Gltima, por el contrario, si su recompensa
sufre demora, la . fuerza de la respuesta tiene menos probabilidades de

aumentar.

Schramm utiliza el concepto de tiempo-respuesta-recoinpensa
para predecir la lectura de articulos informativos, dicicndonos que hay
cierto material en los diarios, que proporciona una recompensa aeino-
radé para el lector. Incluye aqui las noticias de asuntos piGblicos, - -

ciencia, problemas sociales. etc.

En estos aspectos, el receptor tiene a menudo un proposito ins
trumental y no consumatorio, ya que su interes estd en pader aplicar

este aprendizaje después.

Existe también otro tipo de noticias que tienen un proposito con
sumatorio (tienen recompensa mds inmediata). Incluye aqui las noticias
que se refieren a crimenes, desastres, deportes, informacion social,

etc.

Otro descubrimiento realizado por Schramm, sec reficire a que
la gente varia con respecto a su lapso de respuesta-recompensa.  Algu-

nas personas tienen la capacidad de esperar mds tiempo que otras una

recompensa.

Concretamente se encontrd que los lectores cuyo nive. de cduca

cion es mas bajo, se hallan menos dispuestos a leer material que propor



ciona una recompensa demorada. La gente que tiene un nivel educati
vo mas elevado, se muestra mejor dispuesta a leer ese mismo mate- -

rial.

Es importante hacer notar que en el estudio realizado por -
Schramm, los graduados en College y los graduados en Gradeschool, -
leen toda la informacidn que proporcionaba recompensas inmediatas.
4La diferencia estaba en que los graduados en College leian también -

una buena cantidad de material de recompensa demorada.

Hay dos hechos importantes que pueden extraerse de los des-

cubrimientos de la investigacion:

El material que proporciona una recompensa inmediata, tiene
mas probabilidades de ser fortalecido, que aquellos cuya recompensa-

es demorada.

Debemos tener en cuenta lo anterior, cuando tratamos de pro
porcionar respuestas para nuestros receptores. Aunque la respucsta
final puede ser demorada, la efectividad de la comunicacion aumenta -
si se puede establecer un grupo de submetas (pequeflas recompensas -

inmediatas) para el receptor. (1)

(1) Schramm W. "The Nature of News' en Journalism Quartely No. 26
p.p. 259-269



Es a través de fuentes o receptores de comunicacion, que pre
tendemos satisfacer nuestras necesidades, nuestros impulsos, nues--
A

tros propositos. Para entender mejor el sentido de recompensa, es -

necesario que especificar el concepto de influencia.

Sabemos que las primeras percepciones que tiene el hombre -
son vagas, confusas y sin forma y desde un principio trata de imponer
una estructura a lo que percibe, y es a través de una estructura, dando -
un significado a lo que le rodea, que el hombre trata de influir el me--

dio que le rodea.

Una forma de estructuracion, es el empleo de un idioma, en -
donde existe el esfuerzo por ser comprendido a través de la utilizacion

de simbolos comunes.

La estructuracion de estos simbolos comunes, puede llevarnos

¥ ¢

a la emisidn de un mensaje, pero para Schramm, la interpretacion de -
éste se complica, ya que hay diferentes tipos de significados: Denotati-

vo y Connotativo.,

El significado denotativo tiene significados sefnalados por el -
diccionario, en cambio los significados connotativos son de contenido -
emocional. Estos dos tipos de significado, pueden manifestarse en un -

solo mensaje.

\

El mensaje es el producto fisico verdadero del emisor encodiii



cador, y existen por lo menos tres factores que tienen que ser tomados

en consideracion.

1) El codigo
2) El contenido

3]

3) La forma en que es tratado el mensaje.

El cidigo es ''todo grupo de simbolos que pueden ser estructura

dos de manera que tengan algln significado para alguien'. (1)

Cuando se codifica‘un mensaje, deben de tomarse en cuenta as-
pectos tales como:

'l codigo que se va a utilizar

i.na elementos de éste

Métodos de estructuracion del codigo seleccionado.

El contenido "es el material del mensaje seleccionado por la -

fuente para expresar su propdsito' (2) '

Y finalmente el tercer factor, o sea el tratamiento del mensaje,

consiste en el hecho de seleccionar el cddigo y el contenido de un mensa-

je y representa el estilo de comunicacion de la fuente, es decir, son las-

decisiones que toma la fuente de comunicacion al seleccionar y estructu-

]

rar Iés codigos y el contenido. (3)

(1), (2)y (3) Berlo David K., El Proceso de la Comunicacion. I[bid. - -
' p.p. 45-47



Esta seleccion estd hecha en base a las caracteristicas indivi
duales de la fuente, tales como actitudes, conocimientos, cultura, po

gibilidades de comunicacion etc.

Cuando nos encontramos con un ciimulo de experiencias simi-
lares, comunes para el emisor y el recep‘tor, nos encontramos con el
gradq de eficacig de la comunicacion. Es aqui donde es oportunb men
cionar un aspectoﬂ importante, que es Ja comunicacion de retorno o -
respuesta del mensaje; es decir el feed - back que va a permitir - -

corregir la conducta en funcidon de la respuesta obtenida.

; Schramm contempla la posibilidad de que la fuente y el emi--
sor, sean la misma persona y de que el receptor y el destino sean -
otra.persona en la comunicacion, estableciendo como condicion escen-

cial para la percepcion del mensaje, la experiencia coman.

Nos dice Schramm que los elementos de la comunicacion colec
tiva .. son los mismos que los mencionados anteriormente en la coimuni-
cacion interpersonal, solo que la fuente principal de la comunicacion -

colectiva es un 0rgano de comunicacion o una persona institucionalizada.

Para Schramm, un 0rgano de comunicacion es un periddico, -
las estaciones de radio o de television; los estudios cinematograficos ©

una casa editorial.
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La persona institucionalizada es la representante de los Orga-

nos de comunicacion.

En la fuente intervienen diversos individuos con diversas fun--
ciones especificas para elaborar los mensajes para el pablico que los -

recibird, a través de los distintos canales.

ifrador

Comunicado

Intérprete | —CANATES

Decodificado TECNICOS
eceptor

A

Muchos mensajes idénticos
y simultineos Pablico receptor

Este esquema de la comunicacion colectiva, es conocido con ¢l
nombre de "Tuba de Schramm" y nos permite ver el proceso en el cual,
de la gran cantidad de rpensajes emitidos; el receptor selecciona aque--

llos que van de acuerdo con sus necesidades, valores o normas. (1)

Existen otros puntos de vista en el estudio de la comunicacion-

colectiva, entre los que se encuentran el enfoque dado por Bernard - -

:(1) Schramm Wilbur., Procesos y Efectos de la Comunicacion Colectiva
p.p. 18 .



Berelson, que concede gran importancia al contenido de la comunica
cion. Este interés llevd a Berelson a desarrollar la técnica de "Ana
lisis de contenido”, el cual es definido por su autor de la siguiente -

manera:

El analisis de contendio es una técnica de investigacion, que
sirve para describir objetiva, sistemadtica y cuantitativamente el con

tenido manifiesto de la comunicacion.

Se entiende por contenido de la comunicacion, el conjunto de
significados a través de simbolos (mimicas, verbales, escritos), que

constituyen una comunicacion (1)

Una de las aplicaciones que se le da a esta técnica, es el que
permite conocer las "actitudes, intereses y costumbres que reflejan -
1

una publicacion' (2)

Berlo  logra integrar los elementos que aportaban Schramm

y Berelson en su teoria. Aporta especificamente el concepto de proce

so y los objetivos que toda comunicacion implica.

- Afirma que al comunicarnos, tratamos de alcanzar objetivos-
relacionados con nuestra intencion basica de influir en nuestro medio -

ambiente y en nosotros mismos.

(1) Berelson Bernard., Hand Book of Social Psychology p.p. 482-522

(2) Harold Lasswell, quien fue considerado como uno de los tres funda-
dores de los estudios sobre comunicacion, fue quien inicio el estudio de
"Analisis de contenido".



Para €1, la comunicacion se refiere a la transmision y recep
cion de mensajes, que segin Berlo son eventos de conducta que se - -

hallan relacionados con los estados internos de las personas.

La finalidad de la comunicaci6n, es alterar la relacion exis-
tente entre el organismo y el medio que nos rodea, se dirige a influir
a los demds y propone para analizar la situacion comunicativa los - -

siguientes aspectos:

La forma en que la fuente de comunicacion trata de afectar -

a la persona que recibe el mensaje.

Significacion [nterpretacion

Sistema Receptor Fuente

Mensaje Disposicion

Canal

Decodificador Codificador

Transformacion

Estimulo Reaccidn

Los resultados obtenidos no siempre corresponden a los iesul

tados deseados, puesto que los receptores no siempre responden al -

proposito de la fuente.
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Como se ve, cada autor va dando su aportacion para el estudio

de la comunicacion, aunque lo resumiremos uc ia siguicaie manera:

/ Los canales incluyen palabras dichas, gestos, expresiones faciaies, es

S—

'n

miten.

) |

PROCESO DE LA COMUNICACION

)—ﬁ
AN E J

0,

o

RETROALIMENTACION |

3 13 A W EIT YT 1

ISIEALASD L WAL

AUDITORIQ

23N
Ly

Fuente-Emisor.- Personas que originan el mensaje y 1o ivans-

Mensaje. - Es la informacion que la fuente estd enviando.

Canal. - Medio por el cual la comunicacion es enviada.

critos, peliculas, etc.

L

S

Receptor - Auditorio.- Persona o personas a quicnes se cavia -

(1) Hybels Saudra y Weaver Richard., La Comunicacion p.p. i7



el mensaje; en algunos casos éstas pueden unirse para recibir el men
saje, como ocurre en las conferencias, o pueden estar separados -

como en el caso de los tele-espectadores.

Retroalimentacion. - Es una fase de la comunicacion, que con
siste en la reintegracion de informacion que permite ir modificando la

conducta del emisor.

Si la retroalim.entacic’m es positiva, el receptor muestra inte-
‘rés y placer en el mensaje, sila retroalimentacion es negativa, el -
receptor pierde parte del interés o no se siente complacido. Ll emi--
sor debe revisar el mensaje para que éste vuelva a despertarel - -

interés y la atencion.

Ruido. - Son estimulos perturbadores no deseados, puedcn -

ser tanto fisicos como psicoldgicos, pero perturban la comunicacion.

Generalmente comunicamos mdas cuando lo hacemos en una si-
tuacion cara a cara, ya que asi logramos obtener retroalimentacion in-
mediata, estando los sujetos en posibilidad de formular comentarios o

hacer preguntas. |

Este tipo de comunicacion tiene caracteristicas importanics, -
como son una retroalimentacion potencial maxima y una intcligibilicad

potencial maxima.



Otro tipo de comunicacion, es el que se establece entre pequc

flos grupos, ya sea especializados o de amigos.

Los pequeiios grupos de comunicacion son multilaterales, es
decir, los mensajes son transmitidos pbr buna persona o més y cada una
de ellas tiene libertad para responder a ello, la retroalimentacion se -
produce entre varios individuos, ya que cada persona responde a los de

mas como potenciales fuentes de comunicacion.

La comunicacion social, tiene en la conversacion hablada y es-
crita su esencia,, pero el desarrollo tecnoldgico registra adelantos im-

t)

presionantes.

En el caso de auditorios especializados, los medios formales y
organizados de comunicacion, sirven eficientemente cuando sc sabe lo -
que se buéca 0 sea cuando el objeto estd claramente determinado; pero
Acuando se trata de establecer contactos de informacion cuyo significado,

para su propio trabajo no estd previsto, entonces los medios informales

de comunicacion son indispensables.

Dentro de la empresa, la comunicacion resuita indispensabie, -
ya que es necesario transmitir mensajes a los diferentes niveles y que -
frecuentemente se ven sujetos a interpretaciones individuales, al menos

que se tomen ciertas medidas.

La comunicacion que encontramos en las empresas, puede s

a
-

clasificada de la siguiente manera:
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Comunicacion formal e informal, comunicacion imperativa,

exhortativa e informativa, comunicacion vertical y horizontal.
Comunicacion formal e informal.

Los medios de comunicacion formal, incluyen los canales -
establecidos y orgédnicos de los medios oficialmente reconocidos y pa

trocinados.

La comunicacion informal, surge en el seno del grupo de tra
~bajo, es expontdnea y flexible y se le considera una actividad "normal"

que no necesita de canales de comunicacion establecidos. (1)
Comunicacion imperativa, exhortativa e informativa.

La comunicacion imperativa exige una respuesta precisa, la

exhortativa espera una accion y la tercera comunica algo sin esperar-

una respuesta concreta,.al menos en un plazo inmediato. (2)

(1) Terry George R., Principios de Administracion. p.p. 554
(2) Reyes Ponce Agustin., Administracion de Empresas p.p. 314
Vol. II
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COMUNICACION VERTICAL Y HORIZONTAL

La comunicacion vertical comprende:

Ascendente
Vertical

Descendente

La comunicacion vertical descendente estd formada por poli
ticas, reglas, instrucciones, Ordenes e informaciones (manuales de
organizacion, gréficas, avisos en tableros, folletos, cartas a la - -

‘gerencia, perioddicos o0 revistas internas, etc.

LL.a comunicacion vertical ascendente comprende los reportes,

informes, sugestiones, quejas, entrevistas, etc.

La comunicacion horizontal comprende juntas, comitcs, coir

sejos, mesas redondas, asambleas, etc. (1)

(1) Reyes Ponce Agustin., Ibid. p.p. 315



- 102 -

La representacion grafica de ésto, es como sigue:

PRESIDENTE

A / \

N 4 A -

A CONTRALOR / Canales ho \ VICEPRESIDENTI:

1o l rizontales ~ DE MANUFACTURA

E 7 direccion \

S superior ¥
CONTADOR | |GERENTE
INDUSTRIAL} 'DE FABRICA

\Y : J

E /X Canaics ho i

R " rizontales N

e direccion

I /\ intermedia \Z

C ANALISIS R / CABLEZA DE

A DE COSTOS \ DEPARTAMIENTO

L e

E

S

(i)

En cualqdiera de estos niveles, se pueden encontrar obstacu-
los en la comunicacion, entre los cuales mencionaremos las dificuita-
des en la formulacion de una orden, es decir, que ésta sea mai inier-
pretada y que el resultado no est¢ de acueido con el objctivo perscui

do.

(1) Pfiffner John M., Organizacion Administrativa. p.p. 201
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Los elementos de la personalidad como pucder ser el hecho
de que el sujeto comprenda las cosas a su modo, interpretdndolas de
acuerdo a sus prejuicios, o su "humor", serian algunas de las varia

bles que intervendrian en la comunicacion de este tipo de mensajcs.

El status social del sujeto y el rol que desempeia (comporta
miento esperado) pueden funcionar también como barrera en la comu
nicacion, aunque también pudiera favorecerla, dependiendo de la si-

1

tuacion. Las normas, el lenguaje y el grupo de referencia, también

tiene una gran influencia en la comunicacion.

La existencia de conflictos interpersonales, afectan directa
mente la integracion de grupos-y el trabajo mismo, las desercioncs,
la di_v‘isi(’)n de grupos en sub-grupos antagonicos, el rechazo mutuov, -
la Vi‘;'ollaci()n a las normas grupales, los objetivos que no son comuncs
etc., son algunas de las manifestaciones de la integracion problemi-

tica de un grupo y de existencia de conflictos.

LLos miembros mismos, tienden a sentirse dejados a un lado

e inseguros de si mismos, cuando no tienen una comunicacion cin aiii-

bos sentidos.

Un integrante de grupo es méas productivo, cuando siente uc
tiene acceso a la comunicacion pertinente, teniendo una importancia -
especial la comunicacion con respecto a asuntos que le afectan dircc-

tamente.



- 104 -

Cuando suprimen o se ignoran las comunicaciones formales,
generalmente surgen las lineas de comunicacion informales, y en las
orgaﬁizaciones en donde existe una conduccidon dominante, las lincas
de comunicacion informal que surgen, tienen a menudo objetivos que

chocan con los objetivos de la estructura formal del grupo.

‘n

El principio sobre el que se funda la intervencion psicologica
en una industria, es el de llevar a los interesados mediante la reco--
leccion de informacion, intercambio de ideas o puntos de vista, a -

derribar las barreras de comunicacion existentes.

Estas discusiones permitirdn descubrir los problemas reales,

concebirlo con claridad y precision.

Este tipo de interaccion, deberd estar basado en un programa
que sirve de guia y que pueda reajustarse de acuerdo con la evolucion=

de la situacion.

\

El analisis de la situacion en cada una de las etapas de evolu-
cion, la regulacion permanente del programa de intervencion y la rcla
cion estrecha entre los consejeros expertos y los representantes ofi--
ciales de la organizacion; hacen posible llevar a cabo un "cambio con-

trolado" que los lleve a resultados positivos.



CAPITULO IV
COMUNICACION Y CAMBIO DE ACTITUDES

1.- EL. CAMBIO DE ACTITUDES DESDE EL PUNTO
DE VISTA DE DIFERENTES AUTORES '
2.- CARACTERISTICAS DE LA FUENTE Y EL AUDITORIO
3.~ CREDIBILIDAD Y ATRACTIVO DE LA FUENTE
4.- EL PODER DE LA FUENTE , |
- 5.= CARACTERISTICAS DEL MENSAJE
6.~ PROGRAMA DE MODIFICACION. - CAMBIO DE ACTITUDES



~ g -
COMUNICACION Y CAMBIO DE ACTITUDES

"Toda modificacidén producida en el equilibrio de un sistema
ocasiona, dentro de este la aparicion de fendmenos que tienden a -

oponerse a esa modificacion y a anular sus efectos. " (1)

Inspirdndose en este principio, K. Lewin elabor6 su teoria-
de los equilibrios, cuasi estacionarios, que define como un estado de

equilibrio entre fuerzas iguales en intensidad y opuestas en direccion.

Ese estado no es rigurosamente constante; manifiesta fluctua-
tiones alrededor de un nivel promedio, dando como resultado un mar

gen dentro del cual la estructura del campo de fuerzas no se modifica.
Esta es la definicion mas general de la resistencia al cambio.

El acrecentamiento de fuerzas opuestas, no modifica el equili

brio pero ocasiona un aumento de tensién en el grupo.

Para modificar la estructura del campo de fuerza, es necesa-
rio aumentar muy intensamente una de las fuerzas opuestas o disminu

irla intensidad de la otra.

Desde el punto de vista de Lewin, se puede decir que es mas

]
econdmico y eficaz tratar de reducir la intensidad de las fuerzas que

»

(1) Anzieu - Mafttin. - Ibid. p.p. 152
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se oponen a la modificaciéon de las normas de grupo, que ejercen una
presion creciente que tal vez resulte mas costosa y con mayor gasto

de energia,

El origen de las resistencias al cambio, pueden ser de di--
versos tipos, entre lag que estdn consideradas entre otras, la emergia
misma que incita al individuo a vacilar frente al esfuerz‘o de transfor
macijn en el grupo, comp p_uelde ser la presion de los factofes exter-

nos, como podria ser la tendencia del individuo a evitar su separacion

del grupo.

Cuando un individuo se incorpora a una empresa, ya tiene -
formadas ciertas actitudes hacia el trabajo y se modificardn o se - -

hardn més especificag conforme pasa el tiempo.

Los factores objeto de actitud en el trabajé son:
La politica y normas de la empresa.

Fl sueldo y las prestaciones.

F1 tipo de trabajo que se desempeiia.

La personalidad del jefe o supervisor.

El tipo de supervision,

Las condiciones ffs‘icas del trabajo.

La atmosfera social de la empresa.

La direccion de la empresa. (1)

(1) Castafio Asmitia, - L.as Actitudes en el &mbito Laboral.
Pedagogia para el Adiestramiento.=- p.p. 37-50
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La percepcitn que tenga el individuo de estos factores dara

-~
("

lugar a actitudes laborales, de las cuales dependerd en mucho su -

conducta, rendimiento y desarrollo en el trabajo.

Debe recordarse que como vimos anteriormente, la funcion

que cumplen las actitudes es de cuatro tipos:

L™ Instrumental o adaptétiva.

2.~ {3 Defensa

ge= Expre_sién de valores.

4,- Funci6n de conocimientos que representan el componente cog

nitivo de las actitudes que confieren coherencia y direccion a la expe-

riencia.

Las actitudes son adquiridas en funcion de la estructuracion -
del campo psicolégico individual. Fs un proceso dindmicn en la medi-
da en que un sujeto estd expuesto a nuevas experienciag, es decir a un

aprendizaje.

El aprendizaje puede ser definido "como un cambio que sc pro

duce en lag relaciones estables entre'":

‘. La respuesta dada por el organismo, ya sea en forina encu

bierta o manifiesta.

De tal‘ manera que se dice qué un individuo ha aprendido cuando



continGia dando las mismas respuestas a estimulos diferentes, o cuando

da distintas respuestas a los mismos estimulos.

El aprendizaje, implica una respuesta que se hace habitual, o
sea que es repetida cada vez que se presente €l estimulo y sblo repeti-

)

mos las respuestas que son recompensadas.

El habito tiene relacion con el proceso de comunicacioén, en - -

P

cuanto que ambos procesos suponen un estimulo precidido o reforzante.

Cuando queremos establecer una comunicaciéon, seleccionamos
y elegimos los canales, buscamos mensajes que recompensen al recep

tor, para aplicar una comunicacién efectiva.

El aprendizaje requiere del rompimiento de una relacidon estimu

lo respuesta existente y la sustitucion de otras nuevas; el propdsito ba-

sico del hombre al comunicarse, es de afectar su medio social.

(2]

Tanto el aprendizaje como la comunicacién, son procesos simi
lares, ya que ambos son procesos continuos y dindmicos, que encuen-

tran en cada uno de sus componentes su equivalente.

COMPONENTES DEL APRENDIZAJE

£y ‘Organism‘o.

2.- Estimulo.
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3.~ Percepcion del estimulo.
4.- Interpretacion del estimulo.
5.- Respuesta manifiesta.

6.~ Consecuencia de la respuesta.

COMPONENTES DE LA COMUNICACION

1.- Canal

2.- Mensaje

3.- Decodificador
4~.-l Receptor

5.~ Encodificador

6.- Feed-Back

)

Como se observa, el proceso de aprendizaje esté incluido

.'%entro del proceso de la comunicacion.

El aprendizaje requiere que haya alguna permanencia en la
refaci()p estimulo - respuesta (habitos ) y en la comunicacion, fre--
cuentemente se desea ensefiar a los receptores, o al menos modifi-
car los habitos résistentes, utilizando.los ya establecidos, conla -
finalidad de fortalecer o de crear mensajes que sean tomados en - -

cuenta. (1)

(1) Berlo David K. - Ibid. p.p. 57-79
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Existen también los aspectos tedricos del cambio de actitu
des que anteriormente mencionamos. El enfoque informacional es
‘uno de ellos y nos dice que la modificacidon de las actitudes se rea-
liza por medio de alferar sus creencias acerca del objeto de acti--
tud, exponiendo al sujeto a varias formas de comunicacién persua-
siva.

Los representantes de este enfoque son Hovland, Janisy -
Kelley. |

Aqui se destaca sobre todo el hecho de concébir al individuo
en funcién de sus involucraciones sociales, incluyendo er\1 especial -

los grupos de referencia.

\

Otro enfoque dado al cambio de actitudes, estd representado

por las siguientes teorias:

Teoria de la Congruencia (Osgood y‘TannemBaum)

Teoria del Balance (Heider y Rosemberg)

Teorfia de la Disonancia Cognoscitiva (L.. Festinger).

Las teorias anteriormente citadas. coinciden en que existe -
una fuerte motivacion interna en el individuo, para preservarla - -
auto-consistencia de sus actitudes. La introduccién de situaciones o
informaciones nuevas q'ﬁe contradigan estas actitudes, producirdan un

estado de tension en el individuo, que serd reducido a base de ajustes

cognoscitivos. .
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Estos mismos principios fueron utilizados por los estudiosos

de la comunicacidn en el cambio de actitudes.

En la década de 1930, un grupo de socidlogos, psicdlogosy -

estadistas, se intéresd por el estudio de la comunicacion.

Los iniciadores de estos estudios y que ademas han sido consi

derados como los padres de la comunicacioén son:

-

ti  Paul Lazarsfeld, Kurt Lewin, Harol Lawell y Carl Hovland.

Las investigaciones de estos cientificos, fueron enfocadas des

de tres puntos de vista!

A) Conducta, intereses y estructura de la audiencia.
B) Efectividad o poder persuasivo de los medios de comunicacion.
C) Investigacion sobre los efectos sociales de los medios masivos de -

comunicacion.

» Los estudios de la audiencia fueron iniciados en Estados Uni--
dos en 1930, y retomados en la Gran Bretafia durante el periodo de la -

post-guerra.

‘., Estos estudios de la audiencia, son de caracter fundamental-
mente descriptivo, y los analiza en su medio social, examinando los -
razgos mas destacados de su conducta, intereses u opiniones. Se brin

do considerable atencion a la estructura de ésta y al marco de las rela
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ciones interpersonales en que se reciben las comunicaciones.

Cuando Paul Lazarsfeld se inicid en la investigacion de la -
audiencia y los medios masivos de comunicacién, las radiodifusoras
y los} publicistas ﬁabfan empezado ya a medir 1 as masas de oyentes -
con objeto de descubrir la eficiencia de trabajo de la radio y los au-

ditorios que atrafa.

i
Para Lazarsfeld era mucho més importante usar las medicio

nes del auditorio para estudiarlo, que los medios de comunicacion.

El siguiente paso fue el descubrir por qué elegian los oyen--
tes, lo que elegian como lo usaban y que efecto tenian los medios -

en sus habitos, gustos y orientacion general.

El otro miembro de los "padres fundadores' es Kurt Iewin,
a quien le interesd principalmente la comunicacion de grupo y el efec
to de las presiones de grupo, normas de éste y el desempeio de roles

sobre el comportamiento y actitudes de sus miembros.

La naturaleza de su influencia sobre la investigacion de la -
comunicacion, se puede juzgar debido a la colaboracion del Doctoi -
Lebn Festinger, que desarrolla la Teoria de la Disonancia cognosci-

tiva.

Harold Lasswell fue el iniciador de los estudios de la propa-
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ganda , de los grandes andlisis sistematicos de la comunicacion entre
naciones y sociedades, y en el estudio de comunicacores politicos in-
fluyentes. Pero tal vez su mejor aportacion sea el desarrollo que - -

hizo sobre el analisis de contenido.

Por Gltimo, tenemos a Carl Hovland, quien estudid el efecto
de tener un comunicador digno de confianza o prestigioso, exhortacio

nes de temor intenso contra exhortaciones de temor débil.

Las actitudes estdn activas antes y durantc la exposicion a -
las comunicaciones y determinan en gran medida el tipo de comunica-
cion al que va a estar expuesto el individuo, lo que; recuerda de ellas-
0 intérpreta su contenido y el efecto que tienen soblre las comunicacio

nes.

Los investigadores han revelado que las personas tienden, en
términos generales a leer, observar y escuchar las comunicaciones--
que presentan puntos de vista con los que ellos mismos se encuentran

en mayor acuerdo o afinidad, y tienden a evitar aquellas comunicacio-

oy

nes de un matiz diferente, es decir se atiende a comunicaciones masi

vag favorables a sus predisposiciones.

También se ha demostrado que las personas recuerdan mejor

aquel mensaje que sostuvo su propio punto de vista, mucho mejor de 1o

que recuerdan el mensaje que ataca ese punto de vista.

t)

P
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Otra forma de seleccion es la interpretacion, cuando las
personas e’stén. expuestas a mensajes con los cuales no sienten afi
‘'nidad, no es raro que lo lleguen a deformar, de tal manera que -
tern;‘inan por percibir elmensdje como si apoyaran su propio pun

to de vista, reforzando de esta manera las actitudes ya existentes.

La comunicacién de masas, rara vez actia directamente -
sobre el pGblico, Los miembros del auditorio no se exponen- al ra-
dio, al periddico o a la televigion en un estado de desnudez psicolo- -

gica, sino que se encuentran protegidos por los procesos selectivos

ya mencionados y a los procesos de sus grupos de referencia.
&
ti '

Friedson realizb la valiosa tarea de examinar y comparar
pruebas muy soélidas acerca de que el receptor no debe ser conside
rado desde un punto de vista individual, sino que mantiene una acti
vidad grupal, en la que participan la familia, los amigos y la comu

nidad.local. (1)

A

La importancia del grupo como mediador de la comunica =
cion masiva, fue sefialada por primera vez en el estudio de - -

Lazarsdfeld (1944) sobre la eleccion presidencial de 1940.

A partir de este estudio, surge con claridad que junto al -

gsistema de comunicacidon masiva, subsiste una cadena de comunica

(1) Friedson.- Comunications Research and the Concept of the Mass
en American Sociological Review.- 1974. p.p. 313-317



-~ 24 =

cién personal estructurada por las relaciones grupales existentes.

Aln en las condiciones de comunicaciéon masiva que carac-
terizan a la sociedad moderna, el grupo primario y su influencia, -
deserhpefia un papel importante, modificando ia opinidn y mediati--
zando la influencia externa, mediante el contacto con otras perso--

nas y sujetando al individuo a normas y sanciones sociales. (1)

v Cuando un individuo tiene aspiraciones de pertenecer a un -i
\

\

grupo, tiene cierta tendencia a modelar sus actitudes sobre el gru

|
\
\

po de referencia y a actuar de la manera en que se imagina que -
actuaria un miembro de este grupo en las circunstancias en las que

€l esta.

En el caso de que un individuo forme parte de varios grupos
que no poseen las mismas normas, entonces el indi]'viduo entra en -
una situacion de conflicto y es aqui en donde los medios c%e comuni -
cacién masiva tienen mayor influencia, cosa que no ocurre con los

individuos que estan perfectamente integrados a su grupo.

Klapper reunié gran cantidad de datos y obtuvo un sistema
de generalizaciones, de las cuales la més importante es que los me
dios de comunicacidén masiva, no pueden ser, por lo general, causa
necesaria y suficiente de los efectos manifestados por la audiencia,

(1) Lazarsfeld D. - El pueblo elige. - Sociologia de los medios masi
vos de comunicacién. p.p. 63 '
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sino que funcionan a través de un nexo de influencias mediadoras. (1)

Sin embargo no se puede olvidar que los medios de comuni-
cacion masiva poseen una evidente influencia dentro de ciertas condi

ciones.

En primer lugar, los medios de comunicacion masiva operan

a menudo como un refuerzo de las actitudes existentes.

En segundo lugar, es evidente que los efectos variande- -
acuerdo con el prestigio o log juicios que merecen la fuente de comu

nicacion.(2)

Cuanta mayor confianza o crédito se atribuye al emisor, -
menor es la tendencia a atribuirle intenciones de manipulacién, y en

cambio existe una predisposicién a aceptar sug conclugiones. (3)

Cuanto més completo es el monopolio de comunicaciones, -
hay méas probabilidad de modificar las opiniones de la audiencia en la

direccion deseada. (4)

(1) Schramm Wilbur. - Mass Media And Persuasion.- p.p. 289-320

(2) Hovland Carl L. - Effects of the Mass Media of Communications -
and Persuasion.- p.p. 1062-1103

(3) Berelson B. Steiner.- Mass Comunicatios en Human Behavior: An
Inventory of Scientific Findings.- p.p. 527-555 |

(4) Klapper J. T.- The Effects of Mass Comunications.- p.p. 258-274
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La influencia de los medios de comunicacion masiva, pueden
resultar eficaces en lo que respecta a modificar opiniones sobre cues

tiones no familiares, de escaso valor afectivo y periféricas. (1)

El pequefio grupo constituye por si una red de comunicacion. -
que puede beneficiar a todo mensaje que-encuentre acogida favorable -
ante uno de sus miembros, sobre todo si este miembro tiene influencia
sobre los otros. El menéaje sera diseminado en el seno del pequeiio -

5

grupo y reforzara considerablemente la fuerza de persuacion de éste.

A pesar de que es muy importante transmitir el mensaje de -
manera clara, también debe mostrarse como la aceptacion de este men
saje les sera personalmente beneficioso. Es necesario preocuparse -
por comprender las necesidades que motivan a los individuos a actuar
de esa manera. Si se deslea cmabiar al receptor, no se debe olvidar -
que los sentimientos indiv_idﬁales, casi siempre estan ligados con algin

tipo de interes 'personal. .

Cuando el receptor cree que lo que le propone el mensaje sa-

tisfacera sus necesidades, esta dispuesto a cambiar su actitud.

(1) Berelson B. Steiner.- Ibid. p.p. 527-555
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Normalmente es en el seno de las comunicaciones interper
sonales y en los pequefios grupos, en donde se producen los mayores
cambios de actitud. La influencia de otras personas sobre decisio-- /
nes especificas, tiende a ser mas eficaz que la influencia de los me-.

dios masivos de comunicacion.

Las personas influyentes, son asociadas cercanas de las per
sonas a quienes influyen, y en consecuencia tienden a compartir las |
mismas caracteristicas y pertenecen a un grupo en donde se mantie-

nen gctitudes comunes y se niegan a apartarse unilateralmente del -

concenso del grupo, aGn cuando el mensaje sea atractivo.

[.os medios de comunicacidn masiva, tienden a moverse de
las personas que-estdn mds interesadas enun mensaje dado, a los me
nos interesados. Estas personas interesadas son lideres de opinion,
y tienden a estar expuestas a los medios de comunicacidon de masas,
particularmente a los medios mds apropiados a sus esferas de iniluen
cia. El liderato de opinidon se define como especifico en un campo -

dado.

~

Un lider de opinidn, es un individuo que recibe de primera -
mano las informaciones de los medios, para transmitirlas despu¢s a
personas més desvinculadas, pero incluyendo ya su propia interpreta

cion del mensaje.
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Se encuentran distribuidos en las diferentes clases y ocupa
ciones. La influencia sobre ellos de la radio, per‘iédicos, revistas
etc., es mayor en comparacion de los demas miembros de la comu -
nidad. El lidetaro de opinién es especifico de un ceimpo dado, por -
ejemplo quienes son lideres de opinion en deportes, no lo son en ma

sica, aunque esto no es determinante.

Partiendo de la teoria elaborada por Lazarsfeld, Berclson-
y Gaudier; Dumazier elabora el diagrama que indica la posicion de
los lideres de opinién como intermediarios en latransmision de los

(3]
mensajes de los medios de comunicacidén masiva.

—MEDIOS DE COMUNICACION COLECTIV A

Otros medios de

informacion.

CARACTERISTICAS DE LA FUENTE Y
B EL AUDITORIO

La etapa transmisora puede describirse como un instrumento
que simboliza cualquier fuente de comunicacion. Puede ser un indivi--
]

duo (como en una situacion cara a cara) o un individuo institucionaiiza-

do (que representa a una organizacion).
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El transmisor atiende primordialmente a los aspectos expli
citos de su mensaje, o sea aquella informacion clara y formal que -
quiere expresar; pero en cambio el auditorio puede que atienda mas
a la informacion implicita que le informa de las caracteristicas rele

vantes de quien comunica.,

Una vez que el auditorio ubica al comunicante, presta la aten
cion que considera adecuada, de acuerdo con la ropa que usa, el len-
guaje que emplea, el atractivo fisico, la modulacion de la voz ode -

las caracteristicas demogréficas.

De esta manera podemos observar que cuando la posicion -
de la fuente es un nivel mas alto que el del auditorio, este tiende a -
tener mayor respeto hacia la fuente, pero por el contrario, si el au--
ditorio tiene un nivel mayor que el de la fuente, el respeto que se en
ga serd menor. Finalmente en el caso de que la fuente y el auditorio
tengan una posicion similar, se tienen mas probabilidades de que la -

fuente sea congiderada atractiva.

En el caso de las comunicaciones de masas, el efecto tiende
a ser limitado, ya que con frecuencia refuerzan creencias y actitudes
ya existentes, puesto que influyen en el auditorio, pero siempre en la

direccion que éste se encamina.

LLos intentos de producir cambios radicales, sc encuentran -
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con un grado muy alto de resistencia psicologica, y en aquellos casos
en que se clonsidera que la resistencia ha sido reducida lo bastante co
mo para permitir alglin cambio, nos encontramos con que esti en ba-
se a influencias individuales entre los mielﬁbros del auditorio expues

to a las comunicaciones.

Se consideran tres clases diferentes de caracteristicas que -

‘influyen en las personas:

1.~ Inclinacibn a aceptar una posicion favorable sobre el objeto parti

cular de que se trate.

2. - Susceptibilidad a tipos especiales de argumentos vy apelaciones per

suasivas.

Existen personas a las cuales és mds facil influenciar en ‘naj
se a ;ierto tipo de argumentos, como por ejemplo, las personas con -
b;sija capacidad intelectual y con educacion redlucida: tienden a ser mas
influenciables si los argumentos ofrecen una conclusion, més que las -
que tienen una comunicacién bilateral que incluye una pequeia cantidad

t

de argumentos en favor del otro lado de la cuestion.

3.- Nivel general de susceptibilidad a cualquier forma de persuacion-

o influencia social.

Existe un estudio realizado por Janis, el cual respalda cinco -
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hipotesis de un factor general de la persuacion, indicando que la pre
disposicion a cambiar opiniones no es especifica de la apelacion em-

pleada.
LLas hipotesis son las siguientes:

Los hombres que abiertamente exhiben hostilidad manifiesta
hacia‘las persona’s que encuentran en su vida diaria, estdn predispues
tas a permanecer relativamente indiferentes a cualquier forma de per

suacion.

LLos hombres que muestran tendencias a la retraccion social-
(caricter esquizoide) permanecen relativamente inmunes a cualquicr-

forma de persuacion.

LLos hombres que responden con imaginacion rica y fuertes -

respuestas, enfiticas a representaciones simbolicas, tienden a ser -

mas persuasibles que aquellos cuyas respuestas estan relativamente-

contenidas . en la fantasia.

Los hombres con una orientacion extrovertida, estan predis-
puestos a ser mas persuasibles que los que tienen una orientacion in-

trovertida.
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NOTA. - Las hipotesis planteadas se refieren unicamente a varoncs,
ya que las correlaciones significativas se encontraron uni-
camente entre los miembros del sexo masculinoy no en el

gsexo femenino. 4 3}

(1) Schramm Wilbur.- La ciencia de la comunicacidon humana.
p.p. 65-74 '
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CREDIBILIDAD Y ATRACTIVO DE LA FUENTE

La confianza interpersonal depende de las percepciones -
acerca de la pericia, intenciones, actividad, atractivo personal, etc.
de la fuente y de la opinidon mayoritaria de las asociaciones de la gen

t

te.

Para que un mensaje seaaceptado, €s necesario que se cree -
un ambiente de confianza entre el auditorio. Esta confianza puede es-
tar basada en el conocimiento previo que tiene el comunicanic. Dicho
conocimiento puede estar basado en la experiencia personal o a través

de las experiencias de algunos miembros del auditorio.

i o

También es posible que la audiencia tenga impresioncs de -
ésta, basadas en los grupos a que pertenece y finalmente puede ser -
que el conocimiento previo esté basado solamente en la apariencia fi_
sica, como el qué de la imagen de una buena persona, una presencia

fisica agradable, etc.

Todos estos conocimientos previos, pueden en un momento -

dado favorecer al emisor,

Existen ademas formas de apoyo que ayudan a establecer -

cierta confianza en el auditorio, como el que se elija un buen tema, -
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que interese al auditorio, la manera de tratarlo, la identificacion de

la audiencia con las ideas de'quien comunica.

Otra ayuda puede ser el hecho de que se presente al orador.
Las introducciones son especialimente Gtiles para establecer la com-

petencia e integridad del comunicante.

La confianza que prevalece al terniinar la comunicacion, -
depende de lo que el comunicante haya creado antes y durante el dis-

curso, o sea si la fuente ha cumplido o no con lo que la audiencia es-

peraba.
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EL PODER DE LA FUENTE
"Una persona tendra poder sobre otra, si puede ejercitar un

acto que provoque algin cambio'. (1)

Aunque indudablemente pueden distinguirse muchas bases -

del poder, aqui se van a distinguir cinco de ellas que son las siguien

1

tes:

a) Poder de recompensa

b) Poder coercitivo

C) | Poder legitimo

d) Poder referente

e) Poder de experto

A) Poder de recompensa. - Se define el poder I‘de recompensa -

como aquel cuya base estd en la capacidad de recompensar y depende
de la probabilidad de que la fuente pueda mediar la recompensa y ce¢

esta manera la posibilidad de que sea recibida.

B) Poder coercitivo. - También indica la capacidad para manipu
lar la obtencion de recompensa, surge de que la fuente puede castigar

al receptor si no acepta el intento de influencia.

(1) Carwright y Zander. - Ibid.- p.p 241



C) Poder legitimo. - Es aquel que surge de valorces internaliza
dos, por los cuales ceden el legitimo derecho a la fuente para influir

al receptor.

Las bases del poder legitimo estdn en los valores culturales

e incluyen variables como la edad, la inteligencia, etc.

Aceptar la estructura social es otra base del poder legitinmo,
de tal manera que una organizacion formal es en parte una relacion -

entre-categorias mas bien que entre personas.

La designacion hecha por un agenie legitimizante, es oira -
base para el poder, aunque en este caso estan especificadas las zonas

en que puede ser éjercido.

D) Poder referente.- Estd basado en la identificacion "entendicn
do por identificacion el sentimiento de unidad que surge entre dos pei-

sonag, o el deseo de llegar a ser semejantes’. Es de esta manera -

I3
i

que una fuente puede llegar a ejercer influencia sobic ¢i receptor. (1)

A mayor identificacion del receptor con la fuente, mayor po-

der ejercera ésta.

En este caso, el grupo de referencia puede ser un ejcinpio de

poder referente.

(1) Cartwright y Zander.- Ibid. p.p. 285-295
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E) « Poder de experto.~- Varia segin el grado de percepcion de

conocimientos de la fuente.

Supuestamente la extension del poder del experto, estd mas
delimitado, ya que se considerard que el experto tiene un conociinicn
to sobre zonas muy especificas y su poder se limita a dichas zonas, -

aunque en un momento dado pueda presentarse algin cfecto de halo,
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CARACTERISTICAS DEL MENSAJE

El mensaje es la comunicacion que la fuente estd enviando.
En la comunicacién humana, un mensaje puede ser \considmmdo co~
mo una conducta fisica; cuando hablamos, nuestro discursocs ¢l -
mensaje, cuando escribimos, 1o escrito es el mensaje, cuando pin-
tamos lo es el cuadroy si gesticulamos, los movimientos de nucs-

tro cuerpo o la expresion del rostro.

Cada uno de nosotroé estd rodeado de muchos mensajes, a
los cuales es imposible gtender, y por lo tanto se inicia ¢l proccso
selector, esto depende de la forma en que sea interpretado, por -
ejemplo, una persona con fuertes prejuicios interpretard un ataque
en un mensaje dado, cuando la intencion original de este mensaje -
era totalmente contraria. |

- Hay una gran diferencia en los efectos del mensaje, cuando

este mantiene una posicidn definida respecto al tema.

*  En este caso, se encontrardn grandes barreras para lograr

un cambio, por lo que es més efectivo tomar las actitudes existentcs

]
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y reorientarlas en una forma suave (canalizdndolas) que tratar de

atacarlas de frente.

Cuando se tréta de un campo nucvo c¢n ¢l cual la gente no
cuenta con defensas efectivas, entonces el panorama cambia mu--
cho, ya que la comunicacidn bien estructurada que provicne de una
fuenté'fidedigna, ﬁuede lograr cambios considerables.

En un ambiente bien definido y antiguo, es poco probabic
que un mensaje logre un cambio, a menos que sca acompaiiado uc

cambios en la situacidn circundante.

En el caso de la comunicacion interpersonal, ésta ¢s con
frecuencia emocional , y no estd planeada, ni preparada, ni estruc
turada. Estad afectada por las actitudes, metas y expericncias de

los participantes, asi como factores externos del ambiente.

Para mejorar el aspecto racional de los mensajcs intci=-
personales, es necesario prestar mdas atencion a las formas dc¢ -

apoyo de estructura de la comunicacion.
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Las formas de apoyo son los medios que sosticnen o ayudan

a las principales ideas! del mensaje.

Una forma de apoyo es el ejemplo y resulta excelente en la

comunicacion interpersonal.

Las ilustraciones suelen scr consideradas como ejemplos -
prolongados y son especialmente poderosos, debido a que despiertan

el interegrevelando personas reales en situaciones realces.,

Cuando se seleccionan formas de apoyo para desarvollar un
mensaje, es necesario elegir una variedad de tipos, esto le aiade in

terés al mensaje y en consecuencia mantiene la atencion.

El estilo con que la fuente presente un mensaje, tambicn iie

ne una gran importancia en la aceptacion del mensaje, como todos 10s

otros factores de la comunicacion.

Las caracteristicas propias del receptor, asi como ios aiii-
butos del emisor, dan al mensaje un estilo, de abi que ¢l periodisiino
por ejemplo, trate de ser lo mas claro posible, conciso y objetivo: -
con ‘el fin de adaptarse al coeficiente de inteligencia promedio v Quc =

puedan asimilar la informacion.

Cualquier mensaje es capaz de ejercer una accion sobre su

destinatario, pero si la fuente quicre que el auditorio actle en forma
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determinada, esto solo puede lograrse a través de un estilo de cons

truccion del mensaje que llamaremos "'mensaje imperativo'.
No todas. lag comunicaciones imperativas son cquivalentes.

Algunas son 6rdenes y otras son consejos que contienen un
elemento que corresponde a la estrategia (al estilo) adoptado por la -

fuente de comunicacion. Este elemento puede ser expiicito o implicito.

El socidlogo americano Talcott Parsons ha mostrado que una

accidn imperativa puede recurrir a cuatro estrategias .
“Induccidn. - Haz lo que te digo y haré algo ventajoso para ti.

Actuacion de obligaciones. - Si no haces lo que yo pido seréd
malo para ti.

Amenaza prentiva.- Si no haces lo que te digo, haré algo - -

inconveniente para ti.

Persuacion. - Haz lo que yo digo y serd bueno para ti.

De hecho la publicidad utiliza mas la cstrategia de persuacion.
El mensaje publicitario propone al consumidor un objeto o un producto,

del que se dice de una manera sintctizada que es bueno para cl.

El objeto o el producto es bueno cn tanto permite entrar o iea

it

lizar un cierto valor como ''distincion, personalidad, virilidad, eic.”,
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es decir el sonido, la imagen y las palabras poseen mil medios para

conseguir la imagen esperada.

Estos valores no los crea la publicidad, los supone creados.

Busca revestir con ellos los productos de que habla.

(8}

Es entre el ptblico consumidor de donde el remitente de 1la
comunicacion publicitaria extrae sus mensajes, remitiéndose al siste
ma de valores de la cultura de masas. Los valores de la publicidad-

no difieren en mucho de los yalores de la cultura de masas.

Es nécesario dejar claramente asentado, que los hallazgos -
que se han aportado durante todo este capitulo y el precedente, no se
refieren Ginicamente a la éomunicacién de masas (periddicos, radio, -
t_elevisic‘m, etc.), sino que se trata de cualquier forma de comunica- -
cion que tenga lugar. De esta manera se habla tanto de la comunica-

cion de masas, como de la comunicacion interpersonal.
L

El proceso en si es el mismo. En su‘forma basica consiste de
un emisor, un mensaje y un receptor, ademas de la retroalimentacion.
LLa comunicacion de masas representa una organizacion de comunica - -
cidon, un grupo de trabajo que se manifiesta en una persona; pero en -
ambos casos se seleccionan y decifran mensajes, se cifrany transmi-

ten y;él final del proceso se provocan respuestas.
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PROGRAMA DE MODI»FI.CACION: CAMBIO DE ACTITUDIS.
{3
: Antes de iniciar cualquier programa de cambio, es necesario
recordar que cualquier intento de este tipo, implica 'if(t'lfxcioxucs entre =
una g.r.an‘ cantidad de variables, y que el poder de cualquier técnica - -
variara directamente en funcion de factores relacionados con la fucnte,

el mensaje y los receptores; ademas de los elementos situacionales.
+ Los pasos que se sigucn son los siguicntes:

1.-  Definicidon de Mectas.
Definicion de metas y objetivos concretos, establecicndo ias -
submetas que se encuentran a un nivel de menor resistencia, de tal ma

nera que se logre la meta final por medio de aproximacioncs.

II.- + Quien o quienes deben cambiar.,

1.- Caracteristicas Fisicas:
a) Sexo
b) Edad
c) Arreglo Personal

d) Otras Caracteristicas



2.- Caracteristicas Psicologicas

a) Nivel escolar - educativo

b) Nivel socio - econdmico

c) Grupos de referencia

d) Razgos dominantes de personalidad (autoritario, timido, socia-
ble, etc.)

e) Conocimiento anterior de las técnicas a emplear.

3.~ Actitud ente la conducta que se desea cambiar.

o)

a) lLstan de acuerdo con el receptor
b) Las conductas que se han manifestado anteriormente son en favor

oen contra. de la meta a lograr. (1)

1Il.- . Técnicas a emplear.

~

(1) Gonzalez Eduardo. Modificacion de actitudes. p.p. 29-30
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DISCUSION DE
CASOS
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ENTRENAMIENTO
EN EL PUESTO
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LECTURA DIRIGIDA
MESAS REDONDAS
JUEGO DE NEGOGIOS
ROTACION DE PUESTOS

CONFERENCIAS. -
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_Habilidades
Técnicas

X

X

Y
Administrativas

X

X

Conocimientos
R.H.

X

X

N

X

Mejoramiento y desarrollo de habilidades técnicas, admitis-

trativas y relaciones humanas.

La conferencia consiste en la reunidon de varias personas quc
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escuchan la informacidn que otras les proporcionan.

PSICODR AMA. -

Mejoramiento y desarrollo de la eficacia en conocimientos

administrativos y habilidades en Relaciones Humanas.

i

Es una estrategia de’'instruccion humana que permite que -

las personas experimenten conductas reales en situaciones imagina-

rias.
DINAMICA DE GRUPOS. -

Mejoramiento y desarrollo de la eficiencia en conocimientos

administrativos y habilidades en Relaciones Humanas.

~  Estrategia que permite que las personas obtengan conocimien

tos sobre la naturaleza de los grupos, por medio del estudioy analisis

'

" de los diferentes procesos sociales.

INSTRUCCION PR OGRAMADA. -

Mejoramiento y desarrollo de los conocimientos y habilidades

técnicas y administrativas.
¢
!
Material de aprendizaje elaborado en una serie de pasos conse
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cutivos previamente planificados. L.a sucesion de pasos van a estar

dados desde un nivel simple, hasta los mas complejos.

ENTRENAMIENTO VESTIBULAR. -

Mejoramiento y desarrollo de con‘;)cimientos y habilidades -
técnicas.
| Es una té:énica preliminar al entrenamiento en el puesto, con
giste en una sala o edificio separado de los locales de la empresa, en
donde se reproducen las condiciones de la misma, en cuanto a maqui-
nari% y equipo a utilizar.

!

DISCUSION DE CASOS. -

Mejoramiento y desarrollo de conocimientos administrativos

y habilidades en Relaciones Humanas.

Consiste en la presentacion de un tema y en analisis y discu-
gion del mismo, p'or un grupo de personas,
CONSEJERIA. -

Mejoramiento.y desarrollo de conocimientos administrativos

y habilidades en Relaciones Humanas.
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Intervencion de un asesor que proporciona criterios teori-
cos practicos, acerca de problemas planteados. Propicia que la -
persbna analice las consecuencias de sus decisiones o las solucio-
nés que proporcioﬁcn.

ENTRENAMIENTO EN EL PUESTO., -

Mejoramiento y desarrollo de conocimientos y habilidades

técnicas y administrativas.

Consiste en que las personas aprendan la forma de desem-

pefiar sus funciones y actividades que les corresponden,

GRUPO "T". -

Mejoramiento y desarrollo de conocimientos administrativos

y habilidades en Relaciones Humanas.

Sesiones llevadas a cabo mediante la guia técnica de un con-
sultor, propiciando que se lleven a cabo los procesos de interaccion -

social, propiciando la retroalimentacion y resumiento la informacion.,

LECTURA DIRIGIDA. -

Mejoramiento y desarrollo de la eficacia de los conocimientos
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y habilidades técnicas y administrativas.
t .

En esta técnica se seleccionan cuidadosamente las lecturas

y se entrega - un programa con una secuencia logica.

'MESAS REDONDAS. -

Mejoramiento y desarrollo de conocimientos y habilidades -

técnicas, administrativas y de Relaciones Humanas.,

[

Consiste en la discusion de un tema ante un auditorio, por -
un grupo seleccionado de personas (de 3 a 6) bajo la coordinacion de -

un moderador.

JUEGO DE NEGOCIOS. -

Mejoramiento y desarrollo de conocimientos y habilidades tég

nicas,*administrativas y en Relaciones Humanas.
Consiste en que las personas que se entrenan se agrupan cn -
equipos y estos representan a las gerencias de las compaifiias competi

doras, y cada equipo realiza el mismo tipo de operaciones y decisiones

como las que harian en realidad.
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ROTACION DE PUESTOS. -

Mejoramiento y desarrollo de la eficiencia de los conocimien

tos y habilidades técnicas, administrativas y de Relaciones Humanas.

Se tiene la oportunidad de desempeifiar actividades o puestos -
similares de su responsabilidad, con el objeto de mejorar su prepara-

S—

cidn para desempefiar mejor su trabajo o para promociones futuras. (1)

]

IV.- SISTEMA DE EVALUACION. -

1 - Evidencias conductuales del cambio.
2.- Factores que intervinieron en los resultados

3.- A qué grado se logro la meta.

(1) Orra Nonatzine Victoria. Técnicas de Capacitacion para el desarrolio
de los recursos humanos en las organizaciones p.p 39-53
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CONCLUSIONES

Las aplicaciones que tienen las bases tedricas del cambio

de actitud, a través de la comunicacién son variadas.

Dentro del terreno de la psicologia del trabajp, podriamos
aplicarlas en el campo de las decisiones, basadas en percepciones
o] influ‘encias de grupo, tomando en cuenta que las personas que la-
boran en una empresa, pertenecen a diferentes grupos, que van des
de su grupo religioso, politico, econdmico, social o de trabajo; ori
ginindose en funcién de la diferencia en las experiencias adquiridas
por cada uno de los miembros de un grupo de trabajo, barreras de

comunicacién, debido a las diferentes percepciones que tienen las

personas.

La comunicacion no solo implica la transmisition de los com
ponentes del mensaje, sino que implica la transmision fiel de los sig-
nificados y propdsitos del emisor; |

La sificultad de lograr un entendimiento mutuo entre los -

Q
miembros de un grupo de trabalo o de mantener informada a la gen-
te en los diferentes niveles de operacion, hacen que las empresas, -

por lo comfin, traten de mejorar la comunicacién entre ellos, a tra-

vés de poner nefasis en los medios técnicos, olviddndose de que no
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i
es esta la solucidn, puesto que éstos son meros auxiliares, pero que

por si solos no pueden ir al fondo del problema.

La investigacién de un problema debe ir dirigida a identificar
y eliminar las barreras importantes en la comunicacién, como lo po-
drfan ser las diferentes percepciones y objetivos del trabajador y eje

cutivos de la empresa en cuestion.

El 'proceso de cambio de actitud, requiere de una linea
base, tomando en cuenta las variables que intervienen. Una vez reali
zado el diagnostico inicial, ge especifica la direccion deseada del cam
bio, identificAndose también las variables mis prometedoras para per

mitir el cambio deseado.

En cada caso se trata de adecuar los métodos de cambio que
pueden incluir cambiog estructurales o de procedimientos, tales como -
cambios en la comunicacién formal, procedimientos para determinar-

las metas, division de labores, etc.

No se pueden hacen generalizaciones con respecto a la selec-
COE
cién de los métodos de cambio, ya que deben ajustarse de acuerdo a

las dificultades que presente el objetivo deseado.

La clave del proceso de cambio esté en los pequeéfios grupos,

pero tenemos que tomar en cuenta a los participantes claves ( proce
| %
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sos de grupos ), puesto que en la medida en que estos entienden vy

se comprometen emocionalmente con el programa, se podra efec-

3

tuar un cambio importante y duradero.
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APENDICE

FUNCION DEL PSICOLOGO EN LLAS ORGANIZACIONES

La lucha por la vida nos compele a consultar los ordculos.

Pero los nuevos ordculos deben ser cientificos.

En la actualidad, todos necesitamos de una mayor prepara
cidn que nos permita capacitarnos para la resoluciéon de problemas-
denfrg del campo de cierta drea de conocimientos. [.os problemas
econdmicos, politicos, sociales y tecnoldgicos, pueden encontrar su

"solucion mediante la investigacion.

Grandes*institutos y centros dedicados a la investigacion, se

ocupan del estudio de diferentes problemas que les son planteados.

El profesionista, toma decisiones frecuentemente, o aconse
ja a p}tros para que las tomen,y estas serdn mas acertadas si toma
¥ .

? s
1
en cuenta las circunstancias reales que rodean a quienes deciden.

L]

Dentro de las funciones que puede desempefiar un psicologo

en una empresa, esti la de agente de cambios,

Este cambio debe ser planeado, de tal manera que sc de den

tro de limites y en un ambiente controlado.

Por lo general las empresas s6lo conocen en términos genera
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les el cambio que desean lograr, pero es al psicologo a quien le -

~corresponde aclarar, las metas que se quieren lograr.

Debe de tomar la iniciativa en cuanto a los objetivos que se

persiguen,las técnicas a utilizar y por donde se debe empezar.

Otro aspecto que debe determinar el psic6logo, es el de el
papel que va a desempeiiar en el trabajo que va a desarrollar. jDe-
qué manera puede recibir mayor cantidad de informacion sobre la -

conducta que le interesa y necesita conocer?’

Un papel que se desempeiia frecuentemente, es el de especia
lista en procedimientbs,' es decir, organiza los procedimientos mas -
eficacez para alcanzar las metas existentes mediante la aportacion de
experiencias, es decir permite el descubrimiento de experiencias pre
vias con olgros sistemas,de tal manera que se permite que el grupo -
con quien se estd trabajando descubra cosas sobre si mismos, para -
esto, las técni.cgs varian'y pueden abarcar antecedentes, rumores de
trabajo, capaéitaclén técnica, educacion de la sensibilidad o recomen ,

daciones para mejorar las pricticas administrativas.

« En ocasiones puede pasar que exista un conflicto entre las - -
ideas o normas, mds que entre personas, en tal caso puede utilizar-
se el poder de alglin elemento, incluyendo no solamente un esfucrzo-

para cambiar las actitudes, sino haciendo uso también de la autoridad

vy



oficial que hardn vigentes los cambios de conducta.

Existe un aspecto mas que puede desempeiar el psicologo den
tro del medio laboral, y es el de crear un ambiente que conduzca al -

aprendizaje.

La accibn del psicologo como agente de cambio de una cmpre-

“~

sa laboral, abarca las siguientes actividades:

1) Diagnostica de la naturaleza del problema,
2) Evaluacidén de motivaciones y capacidad de cambios del medio
laboral.
3) Motivaciones y recursos con que cuenta el psicologo.
T
4) ' Seleccion de objetivos apropiados.
5) Reconocimiento y orientacion de las fases del proceso de cambio.
6) Eleccibn de técnicas adecuadas.
7) Evaluacion.

La realizacion de estas actividades le proporcionaran informa-
cion para ayudar a reducir las dreas de incertidumbre, producidas por -

las diferencias de percepcion, conflictos o diferencias de intcreses.
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La funcion del psicélogo es en principio, un investigador y

un estratega en la resolucion de problemas.

5

Al promover un punto de vista de resolucion, tratard de di-
sipar la actitud de triunfo -~ dérrota y contribuird a crear condiciones

en las que exista un ambiente favorable de trabajo,

Las tareas que realiza el psicologo en una empresa.- sclcc
cion de empleados, adiestramiento, motivacion y forma y estructura
organizativa.-. tiene importantes efectos en las relaciones de cmpico

de las organizaciones.
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