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INTRODUCCION .' 

1 

"En algún inadvertido momento de los últimos veinte años, pas~ 

mas sin darnos cuenta de ello de la edad moderna a una nueva edad to-

da vía sin nombre ••• La vieja visión del mundo, las viejas labores y el 

viejo centro que sólo hace unos pocos años se llamaban a si mismos 

mcrlernos y se consideraban al día, ya no tienen sentid o. Todavía son 

fuente de nuestra retórica en política o en ciencia_, en asuntos interio--

res o extranjeros. Pero las consignas, los gritos de combate de todos 

los partidos políticos, filosóficos, estéticos y científicos, ya no sirven 

de unión para la acción ••• aunque tcxiavía pueden dividir en la emoción 

y la pasión. NLiestras acciones empero son medidas por comparación-

con las severas demandas del momento actual del mundo post-mcx:.lerno ,, 

y sin emmrgo no tenemos teorías, ni conocimientos, ri conceptos, ni -

slogans ningún conocimiento verdadero sobre la nueva rea ---- ---
lidad. ( 1 ) 

PE TER DR UCKE R 

Nuestro mundo actual es de cambios, constantes cambios e n to 

dos los aspectos que va'n desde los más sutiles, a los más manifiestos . 

. Cambios de tamaños, de políticas, de trabajos, de técnicas, nuevos 

(1) Drucker P .F., The Practice af Magnagement. 



'·' - 6 -

adelantos científicos o nuevas innovaciones. Ayer el mundo se a som 

braba de sa~r que un cohete había llegado a la luna; hoy es una no_!_i 

·cia de tooos los días~ Constantemente tenemos nuevas innovaciones, 

las costumbres, las normas socia.les, la reforma educativa. Tcx.I o­

ésto ha producido cambios. 

Pero la pregunta es ¿hacia donde vamos? cambiar ... ¿por 

qué? ¿para qué? ¿existe una manera de saberlo? ¿los objetivos están­

deftnidos? ¿se da el cambio por el cambio como un algo sin control? o 

hay alguna forma de planearlo? ¿o está planeado? 

Todas e~,tas preguntas han prooucid o una inquietud de saber, -

de conocer cuál es . el proceso del cambio y más concretamente de l -

cambio a través de los medios de comunicacióh con los que contamos 

hoy en dia y que son · un resultado de la tecnología, especialmente de la 

eleotrónica aunque también se considerarán los medios de comunica­

ción naturales. 

La comunicación con todo lo que trae aparejado, nos ha coloca­

do en una civilización nueva. 

El ~ombre actual puede lograr en cuanto lo desee, evadirse de 
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de la zona limitada y participar de los acontecimientos más importa!!_ 

tes del mundo. La vida mcx:lerna llega a ser un verdadero asedio de 
., 

.éómunicaciones que penetran los campos de la opinión, ce la educa- -

ción, de la diversión, etc., de ahí que 1 os modos de vida y las cos-

tumbres se van uniformando día a día 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 ocasiones se mani-

fies~~n las diferepcias , las a speresas, los ·conflictos. Y es precis~ 

mente este aspecto negativo el que hay que controlar. 

Para pooer ubicar el cambio social, las actitudes y los med ios 

masivos de comunicación, es necesario hacer una breve revisión his-

tórica de la psicología social, para después pasar a los procesos de -: 

grupos que nos darán el marco teórico necesario para situar los tre s 

aspectos de nuestro interés. 

Actitudes, comunicación y cambio social. 



- 8 .. 

OBJETIVO. 

Investigar cuál es la influencia de.1 proceso de ro rnun ica-

ción en el cambio de actitudes, a través de la recopilación de las 
' 

diferentes investigaciones hechas sobre est~ aspecto y plantear -

las posibles aplicaciones que tienen los resultados encontrados -

en estos trabajos en el ambiente labor.al. 



CAPITULO I 

FORM ACION DE GRUPOS 

1. - DEf'INICION DE GR UPO 
2. - ANTECEDENTES HISTORICOS 
3. - PROCESOS DE GRUPO 
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FORMACION DE GRUPOS. 

El concepto de grupos proviene del idioma italiano "groppo" 

que es un término también usado en las rellas artes y sirve para 

designar a varios individuos pintados o esculpidos que componen un 

tema. En la actualidad se ha extendido este concepto hasta desig--

nar un conjunto de elementos o una categoría 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 ge r-

mano occidental que es kruppo (masa redonda) marcando así la pa~ 

ta de conducta que estudiarían los investigadores de grupos, ya que 

la concepción de nudo va unida al concepto de cohesividacl y e l círc~ 

lo al de reunión de individ,uos que conservan una misma imagen' o 

sea un círculo de gente. (2) 

, Los seres humanos viven dentro de la sociedad, formando -

grupos; cuando se dan cuenta que tienen propósitos o necesidades -

" 
semejantes, o cuando son creados deliberadamente para lograr un -

objetivo, ya sea de trabajo, acción social o solución de problemas. 

(1) y (2) Anzieu Didier y Martí n Jacques-Yves. - La Dinámica de los 

Grupos Pequeños.- p.p.- 15 y 16. 
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La designación exterr~a es la tercer manera de crear un gru-

po o sea que son tratados como grupos porque sujetos externos así lo 

denominan en función de. razgos o características semejantes. 

La formación de. grupos por lo tanto está en función de: 

a) Los· individuos reunid.os (por ejemplo selecci.ón socioeconó 

mica) 

' 
\' b) Problemas o tareas a realizar 

c) Lugar físico (club , escuela , laboratorio) 

d) Estrl!ctura y organización (por normas convencionales y rol 

dado en función de la tarea a realizar) . ~ \ ~ 

Es necesario hacer referencia a ls serie de tendencias, deseos, 

impulsos o motivaciones que tenga un individuo al pertenecer a un grupo; 

para, que al hacer el estudio podamos tener uµa pauta de las actitudes o 

roles que los individuos van a presentar eh 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 a sociados a un conjunto de individuos. 

Los hechos de grupo requieren de la reunión de personas e n 

interacción y que se den cuenta que pertenecen al mismo grupo. 
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Se han dividido a los grupos en diferentes clases. En la prá~ 

tica resulta dificl lograr una clara distinción, debido a que se super,.. 
~ i 

porten. 

"Se puede decir que existe un grupo cuando dos o más perso--

nas poseen como una de las cualidades de sus relaciones cierta inde-

pendencia y cierta unidad reconocible. Los que componen el grupo se 

hallan frente a frente y forman opiniones distintas unas de otras. Hay 
' • 

una interacción; es decir que cada uno de los componentes reacciona- . 

ante la conducta de cada uno . Los individuos que componen el grupo, 

no sólo actúan unos sobre otros recíprocamente, sino que muchas 

veces actúan juntos de manera uniforme hacia su entorno" (1) 

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

mun.ican entre si muchas veces durante un determinado tiempo y que -

son tan pocas que unas con otras se comunican directamente. 

Según Newcomb hay dos condiciones para que se constituya un-

grupo: 

(1) Bany - Johnson., La Dinámica de Grupo en la Educación p.p. 31. 
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La primera es que un grupo incluye solo a personas que co~ 

parten normas con respecto a algo. 

La segunda condición es que e mtenga a personas r¡ue estcn -

estrechamente vinculadas. 

En realidad, la defin'ición que se ado~ varía de acuerdo con -.... 
el propósito que' se persiga. 

El individuo que entra por primera vez en un grupo de termin~ 

do aprende las !1ormas que ahí rigen, por medio de una cohersión, el 

novato está expuesto a toclos los valores importantes del grupo; clánd~ 

se le algún tiempo para que éste las aprenda y las ~cepte, de no ser -

así el individuo pierde su carácter de miembro del grupo. 

\ 
1 • 

En cualquiera de los grupos, algunas. de las normas son cxcl~ 

sivas de ese grupo y algunas otras son exactamente iguales a las no! 

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 ta 1. 
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A continuación presentamos una reseña histó.rica sobre los co.!:: 

ceptos presentados en el estudio de grupos. 

ANTECEDENTES HISTORICOS. 

CHARL ES FOURIER . 

Reformador social y utopista francés que por primera vez enun­

cia los principios escenc iales para fundamentar uha ciencia de los gru ­

pos. 

Considera que la armonía universal es la que debe reina r. y si -

el hombre no se ha ajustado hasta ahora a ésta, es debido a una ed uca-­

ción moral equivocada que reprimió eo el las pasiones. 

Para Pourier, tcxla pasión trata de satisfacer una tend encia . Las 

tendencias son doce: c inco relacionadas con. placeres de los sentidos, -

gusto, tacto, oí.do, vista, olfato, que son individuales. Las siete res ta '2._ 

tes son sociales, cuatro de ellas relacionadas con el deseo de establecer 

lazos afectivos. Intervienen en ellas la Ley de la Atracción: aquí sobr e ­

salen dos tendencias que son : la amistad (origen de los grupos en cama ­

radería) y la ambición' (origeo de los grupos corporativos). Las otras -

dos tendencia s menores son: el amor (origen de la vida en pare ja) y la -

pate rnidad (origen del grupo .familiar ). 
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Tres tendencias provocan los procesos de· búsqueda de acuerdo 

con los demás y son: las pasiones mecanizantes (consideradas como -

. del func ionamiento de los grupos), la variación (refleja la necesidad de 

Cllmbio de compañeros y de rral:.X\jo) y el esmero (mnnifcsrndo por e l -

entusiasmo irracional). 

Estas doce pasiones se combinan de manera diferente en cada -
- " 

hombre, de acuerdo a sus respectivas intensidades. 

Fourier es considerado como precursos de la metodología en -

la ciencia de ls>s grupos. 

Simultáneamente, en el mome nto en que Augusto Comte excluía 

la posibilidad de aplicar el método experimental a la sociología; -

Fourier hacia posible la iniciación de una corriente experimental. La 

falange es una experiencia factible que pone. a prueba la psicología in - -

du~trial y tal como Fourier la concibe, es posible anula r o confi rrnar -

la hipótesis sobre los mecanismos funda mentales de la atracción - na- -

die en esa época concibe una exper imentación rigurosa en esos campos . -

Fourier propone algo importante, una experiencia global ele lar-

ga duración, sobre comunidad relativamente restringida y creada p~na -

ese propósito. 
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Con estos propuestos, Fourier se anticipa a dos de los plan-

teamientos fundamentales de Kurt Lewin . 

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

pos que han sido creados artificialmente. 

El segundo es la posibilidad de poner a prueba las hipótesis de 

la psicología grupal considerando que es imposible separar la investí-

gación de la aplicación. 
! 

G O O IN 

Considerado el precursos de la encuesta soc iomét ica. , de bid o a 

la investigación realizada en Guisa. Se llevó a cabo por medio cl c una 

encuesta entre los trabajadores para determinar la autoridad patronal 

utilizando para su realización los votos de lo.s trabajadores. U 11 0 vez 

obtenida esta información, se compa ró con la apreciación de Ja auwri. 

dad· patronal que tenían los superiores. ( 1) 

(1) Anzieu - Martín, Ibid. p.p. 39. 



/ 

- 17 -

DURKHEIM 

Fundador de la escuela sociológica francesa a fines del siglo 

XIX. Expone las bases de una teoría de grupo, fundamentada en la 

división de trabajo. 

Ourkheim define al grupo social "como algo más que la suma 

de sus miembros", es decir como totalidad; así mismo form él las ba 

ses de una conciencia colectiva y esboza el análisis de las funciones -

psicológicas del grupo,. 

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

análisis de la forma cómo las influencias sociales intervienen en un -

aspecto altamente individual de la actividad humana. 

F .RE U O 

Propone Claves totalmente diferentes para explicar los fen óm<.?_ 

nos de grupos, que el relaciona con los procesos puestos de ma11 if ic s ­

to Con el psicoanális is. Sus dos trabajos fundamentales sobre el tema 

son: "Totem y Tabu" y "Análisis del Yo". 

' 



- 18 -

··:.. . 
•' Los trabajos antropológicos de Darwin, Robertson y Smith, 

le sugieren una teoría que explica la tran s ición de la familia al gr~ 

po. Esta teoría basada en el principio de padre tiránico y violento 

que despoja a lQs hijos de todo derecho de propiedad y como resul--.. 

tado de esto, surge la rebelión, uniéndose los hijos para derrotar -

al padre en un frente común. Esto simboliza la igualdad y solidarJ. · 

dad del grupo y funda una sociedad que reposará en los tabúes, se-

datá origen al temor de incesto y a la adoración del padre muerto -
i 

e idealizado; surgirá un ensayo de una sociedad democrática donde 

los. legisladores se'rán iguales, se creará la justicia y el respeto -

mutuo. 

CONTRIBUCION AMERICANA 

Los antecedentes de esta nación, se remontan al grupo de -

los .cuáqueros (grupo inglés que practicaba '-:In culto libre que reunía 

pequeños grupos donde se hablaba de igualdad sin ninguna organiza-

ción jerárquica} . . 

La primera organización de este tipo, fue fundada en FiJaclel 

t 

fia; por William Penn. Más tarde el psiquiatra Tuke creó una casa-

de campo para el tratamiento de alienados, mediante la convivenci :1 

con personas sanas. 
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Las prácticas cuáqueras del grupo democrático, hacer surgir 

valores morales y espirituales, donde se fomenta el cambio ind ividual 

y el cambio social, y constituyen el origen de la ideología en Estados-

Uniqos de la O.in.árnica de Grupos. (1) 

Entre 1925 y 1935 comienza a desarrollarse en Estados Unidos 

una verdadera psicología científica de los grupos, por ejemplo George . 
Mead, nos dice que la personalidad del niño se desarrolla en relación-

con las personas significativas (mamá, papá, hermanos). 

El niño no solamente aprende las reglas del juego, sino que 

inter ioriza las actividades de quienes juegan con el, de esta rnane ra -

aprende el rol de los demás y logra hacer una diferenciación de sí y de 

los demás • . 

CHARLES H. COOLEY. 

Propone al hombre como un animal grupal, en donde la unidad -

del grupo primario no está constituida solámente en la armonía y el 

amor, sino que también1implica diferenCiaciones y rivalidades que están 

" sometidas mediante la socialización y la simpatía hacia' norrnas cornu- -

nes . 

(1) Anzieu - Martin., lbid. p.p. 52-55 
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En 1920 Federick Trasher recoge observacione s de grupos de 

delincuentes de Chicago. El gang es un grupo primario que de sarro­

.lla un cuerpo de norma s comune s que llegan a consti tu~r casi una s~ 

ciedad en pequeño. Los miymbros del gang o pandilla adquiere n - -

s tatus que les fijan ciertos roles. 

WILLIAM FOOTE WHYTE. 

En 1930 orienta su investigación hacia una colonia italiana de 

Boston, mediante el uso de la observación participante, de esta man~ 

ra logra estudi~r un grupo de ba ndas que no son precisame nte delin- ­

c uentes y que se forma n en las esquinas de los barrios pobres. 

J. L . MORENO 

Verifica y ajusta la técnica del sociograma, con ay uda de un -

cuestionario en e l que cada miembro de l grupo indica a las personas ­

~ que elige o rechaza, esto permite examinar los lazos afectiv os dentro 

del grupo, siendo representados gráficamente por el sociograrna. 

ELTON MAYO 

Profesor de Filos ofía interesado en los problemas de la ind us-
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tria . Su primera e ncuesta se r efie re a la inestabilidad del pe rsonal 

de una fábrica de filadelfia . 
1 

Los estudios de Elton Mayo e n Hawtor ne, sirvieron pa ra de -

mostrar que lo más irpporta nte en el t ra bajo no son las cond ic ione s -

fís ica s, como correla t ivas a Ja inc rementación de la prcx:l ucc ión, sino 

algo más importante que es la partic ipac ión. 

En 1924 y 1927 la General Electricen Chicago, fabric aba un -

equipo para el sistema de ·te léfonos, y preocupados por e l ele sconte n-

to de los empleados en la empre sa, hizo acudir a expertos en eficie ~ 

cia . 

Se pidió entonces la cooperac ión de la Academ ia NacionaJ cJe -

Ciencias, que inició sus estudios obse r vando la r elación entre ef icicn 

cia ~y la iluminac ión de l sitio de tr abajo. 

Estos estudios se apoyaban en los experimentos de la Psicolo-

gía Industrial. Los principios de ésta , s uponían que el trab:ijador. 
>!1 ~ 

debe ser estudiado como una unidad a islada, cuya eficiencia pcx:lía m~ 

di r se por los movim ientos inút iles al efectuar el trabajo, y por Jas -

condiciones físicas del trabaj.o y de l trabajador. 

\. ! Pretendiendo estudiar los efectos de la iluminac ión sobre el -
~ . 

trabajo, se tornaron dos grupos de empleados; uno de e llos servía de 

grupo: control. 
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La iluminación se mantuvo constante, sin embargo al grupo e~ 

perimental se le aumentó gradualmente . En estas condiciones se ob-

.servó un aumento en la proo ucción, pero lo misrn o sucedió con el gr~ 
' 

po ~ontrol. Este hecho llevó a los invest iga.dores a idear experimentos 

más precisos para explicarse tal fen óme no. 

La segunda vez se seleccionaron a dos muchachas, a las que se 

les pidió que escogieran a otras cuatro. El g rupo fue puesto a an11ar -

relés de teléfonos (pequeños mecanismos compuestos de unas cuarenta-

piezas). 

Las muchachas tenían que armar] os sentadas en una banca y los . 
tiraban por una rampa ya terminados. L os relés e r an contados mecáni 

camente al caer por el conducto. 

Estos experimentos duraron cinc o años, y du rante todo este 

tiempo asistió un observador al sitio de t rabajo con las muchachas, 

anotando lo que sucedió y mante niéndola s infor madas del experime nto; 

a su vez el observador les pidió informe s y atendió quejas. Se princi-

pió por efectuar cambios que duraron un pe riodo ?e 4 a 12 semanas 

como prueba. 

La importancia de este estudio radica en el descubrimiento de 
. 1 

los grupos informales que tienen vida y organización p ropias , y cuyo -

código implícito determina la actitud de los miembros hacia e l trabajo. 
I 
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LAS EXPERIENCIAS DE LABORATORIO 

De los primeros estudios realizados en un laboratorio, fue el 

realízado por Muzafer Sherif, sobre la ilusión 'autokinética. La fin~ 

lidad de la experiencia ~ra comparar la estimación de la amplitud -

del movim iento, en situación individual y en situación de grupo. 

Los resultados de este experimento puede.n generalizarse - -

hacia situaciones donde podemos suponer esteriotipos, modas, cos--

tumbres , etc., en donde los individuos interiorizan los marcos de -
11 

referencia. 

T 0°N NI ES. 

Aporta los términos " G e m e i n s c h a f t" y G e s e 1 1 s.:. 

c ha f t • 11 

Gemeinschaft (comunidad) es un término que corresponde a -

los agrupamie~tos de veci.ndad impuesta, como lo es el h?re r nacido 

en una familia, un poblado o un país, y a los cuales el individuo des-. . 

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

"una forma privada, ín.tima y exclusiva ~e vivir juntos". 

Gemeinschaft es una manera de ser expontánea que se cornpar 
. . ' -
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te con la comunidad y está excluida de la conciencia clara' la crítica 

y la justificación. 

Gesellschaft (sociedad o asociación) es voluntaria, fundada en 

un contrato y cuya finalidad es la interdependencia, los individuos son 

ind<:;pend ientes y buscan su beneficio. 

La asociación es de'tinida como vida pública, esto es algo a lo 

cual .. se accede o entra de manera consciente y deliberada, sería el -

'caso de los grupos orientados por intereses económicos por ejemplo. 

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

objetivos muy idealizados o de mucho valor para el grupo. 

La pertenencia al Bund es voluntaria, pero compromete al in­

dividuo en el sentido más fuerte, de esta manera los miembros se 

reconocen entre si como iguales y van desde la fraternidad viril, ha~ 

ta el matrimonio. El Bund representa algunos aspectos de la socLc-­

dad secreta, pues su disciplina es muy severa y hace a sus rnien1bros 

héroes, mártires o militantes. Una característica del Bund, es que -

es precario corno todos los estados de exaltación y sólarnente sobre­

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

(1) MontañoJorge.- Los grupos sociales p.p . 'll - 12 
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LE W IN 

L l'egó a América como refugiado de la Alemania Nazi. El -

principal enfoque de Lewin es el planteamiento de la encuesta de "co-

mo puede el individuo satisfacer sus necesidades personales sin per-

der su pertenencia al grupo y su rango dentro del mismo.". 

Lewin concibe al grupo como una realidad sui generis, deter-

minado por un sistema de interdependencia entre los miem bros del -

grupo y su conducta, tanto interna como sobre la realidad exterior. -

Aquí es donde reside el sistema de fuerzas que impulsan al grupo a 

la acción o que ·le impele a actuar, es aquí donde 'pro primera vez su! 

ge el término "Dinámica de Grupos" para designar ese sistema de 

grupos. 

Lewin hizo resaltar un aspecto muy importante que se refería 

al poder del grupo cara a cara. El sostenía que en contra de la cree~ 

cia común, las personas aisladas no son más flexibles que los grupos . 

E s más facil que los grupos permitan que se logre un cam bio de actit~ 

des con más facilidad que a.los individuos aislados. Las personas 

aceptan cambiar sólamente si el grupo cambia, si las normas cambian, 

' 
se elimina: la resistencia que es debida a las relaciones entre personas 

y norma del grupo. ( 1 ) 

(1) Cartwright y Zander., Dinámica de Grupos p.p. 17 
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PUNTO DE VISTA ANTE OPOLOGICO 

El hombre desde sus orígenes fue un ser s;ociable, prooucién 

dose de esta manera diferentes tipos de asociaciones. 

Algunas formas de vida grupal no provocan que el individuo -

se de cuenta de lo que es un grupo, este es vi vid o por ellos corno al ­

go dado, natural e inevitable; el individuo vive por lo general, por y 

para su grupo. De esta manera son los grupos dentro de los cuales­

rnanifíestan las perspectivas de cohabitación, trabajo común, d istrac 

ciones en común 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 soc;:,iólogos evolucionistas corno punto de partida -

para el desarrollo de tooas las instituciones ·sociales. 

En la horda se aseguraba por el hábito el condicionamiento -

del individuo a la presencia de otros individuos. Confon11e se des-­

arrollen los patrones de cooperación e interdependencia y con éstos 

la necesidad de educar a los individuos, la familia surge como pun­

to de referen~ia para ~a asignación de status y la primera institución 

capaz de ofrecer la preparación necesaria. La horda impuso límites 
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finales al grupo de individuos que habían de educarse y ajustarse en ­

tre sí. 

Familia. - ¡_.Tedas las sociedades reconocen la existencia de -

ciertas unidades cooperativas orga nizadas internamente, inten11ed ias 

entre el individuo y la sociedad total a la que pertenece. 

La unidad ha de ser el foco principal de lealtad e interés para 

sus miembros y la interacción de las personas es estrecha y con ti nua 

y su ajuste mutuo deterá ser en consecuencia completo. 

Todas estas unidades son derivados de los prim itivos grupos -

biológicamente•determinados, de cónyuges y vástagos, sin embargo -

son bastante : variables en fon11a y contenido. 

Aunque la familia se haya iniciado, corno un fenómeno biológi.­

co, su influencia como fenómeno soc ial está a la par con las que pue­

den tener las cualidades innatas de sexo, edad, s tatus y funciones que 

asignen a los miembros de esas categorías . 

Toda sociedad ha señalado ciertas funciones a sus unidades de 

familia, que generalmente se derivan de funciones dete,rm inadas bio­

lógicamente de la pareja adt,llta, pe r o además de estas funciones, 

existen otras má s determinadas culturalme nte. 

Entre las funciones impuestas culturalmente está la prod uc- -
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ción e conómica. Los hombres hacen unas cosas y las mujeres otras, 

siendo la especialización y la organización de estas actividades el 

complemento necesario de gran importancia para continuar la familia. 

El cuidad o de los ancianos es una función más de la familia, -

como lo es también el proteger los intereses de sus miembros contra 

lós extraños. 

i 

Además de estas funciones universales, propias del grupo de 

la familia, hay una gran variedad de funciones especializadas asigna -

das en una u otra sociedad. / Nuestra sociedad ha fijado las relaciones 
V 

conyugales como base de unidad funcional , a tal grado que nos inclin~ 

mos a considerar el matrimonio y a la familia conio ligados insepar~ 

/ blemente. 

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

manece estacionaria, sino que pasa de una fom1a inferior a una forma 

superior a medida que la sociedad evoluciona.) " (_l) 

Clan. - Tiene aspectos biológicos y sociales fundamentales , -

diferenciados de acuerao con la definición comunmente dad a, un c lan 

es una unidad deten11inada biológicamente, por lo tan to un clan es ese.!2_ 

cialmente una expansión del grupo consanguíneo de familia, tanto en sus 

aspectos biológicos como sociales. 

( 1) .Engels Federico. - El origen de la Familia, La Propiedad y el Estado, 
p.p. 23 a 33 
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En el clan se extiende aún más la condición de miembros de 

familia, difiriendo marcadamente de la familia primaria, en que sus 

miembros no necesitan vivir en la misma unidad residencial. Los - -
·¡i 

clanes son con frecuencia agrupaciones muy extensas , en contraste -

con la familia primaria, comprenden a individuos que rara vez o nl.]'2_ 

ca tienen contacto efectivo con los demás, se supone simplemente 

que l~s rniembro's de un clan desciende n de un antepasado común, el 

cual puede simbolizarse por medio de una figura mítica . 

El significado social del clan varía e normemente en diferen -

tes s9ciedades en que el clan es una unidad socialmente dominada y º..! 
' l • 

ganizada, alejada sólamente un paso de la familia extensa; existen dos 

funciones generales .de singular importancia que el clan hered a de la -

familia consanguínes : la regulación de l matrimonio y el control ele la 

propiedad. 

Tribu. - Surgen por lo genera l de un aumento de población -

que se desar:t;'Ülla con idéntica cultura y el mismo lenguaje . 

. La tribu siempre es una unidad territorial, el istinguiéndose cJe 

un grupo agregad o en el sentimiento de unidad entre sus miembros y la 

distinción que hacen entre ellos y un miembro extrafio . 
1 

La existencia de la tribu descansa en factores psicológic os . -
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La organización fom1al de las tribus y con ellas el grado de control que 

tengan sobre sus _m iembros, varía tanto, que no pueden usarse corno -

criterio para determinar lo que constituye y lo que no constituye una 

tribu. La única prueba verdadera, es saber si los Jlii -'11ihros de la tri ­

bu se consideran a sí mismo una sociedad y este parece ser el único -

punt,o de referencia válido para distinguir entre una tribu y un estado . 

Cuando la organización de la tribu incluye clanes, hermanda -­

des o cualquier otra unidad social no localizada, es para ayudar a fort~ 

lecer el sistema tribal. La tribu es una entidad política . 

PROCESOS DE GRUPOS 

Con frec uencia requerimos el apoyo moral y la segurid_acJ psic~ 

lógica de pariente y amigos. Nuestras luchas cotidianas tendientes a -

obtener los objetivos trazados sol amente tienen sentid o 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 -

d('. inmediato, el abandono de la vida nonnal de un grupo. Este puede - -

originarse dentro de un tiempo y en circunstancias part ic.ulares. Las -

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

" A) Una o varias personas crean un grupo ~1elibe radarnentc para 

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

C) Un conjunto de personas pueden ser transformadas en gr upo 

en función de que otras personas lo des ig nen corno tal. 

El grupo t ie ne ciertas característ icas y normas de cond ucta 

susc~ptibles de obse rvación, estudio y definición. 

La conducta de un grupo, cons iste e n un tipo observable de in-

teracc ión en la estructura que em erge , e n la cohes ión que mant ie ne , e n 

las normas o regl,as de comportamiento q ue gobiernan a los rn iern bros - · 

ind ividualrnente y en las razones o metas . 

No existe una definición prec isa de lo que es un gr upo , c on 

ante _rioridad revisamos algunas de e lla s, y ahora verem os alg unas otras 
:·} 

' más ;, que corresponden a lo que l os diferentes autores consideran que es 

un grupo, por ejemplo: 
' 

Hornans nos dice: "Se define un grupo por la interacción de sus 

miembr os. Si de cimos que los individ uos A, !3, C, D, foni.1an un grupo : 

e llo significará que por lo menos se t iene n las si.guientes c ircuns tanc ia s . 
.. , 

En cie rto tiempo A interactüa más con D; C, D, que con M, N , L, O , a 

quienes se prefiere considerar c orn o extraños y así s uces ivamemc con -

los o~r os miembros del grupo. E s posible por simple hecho de c ontar -

las interaccion~s , señalar a un grupo c uantitativamente distinto ci-ii:re 
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otros. " (1) 

Bales. - "Se define a un grupo pequeño como cualqui er 11 ú.-i-~ 

ro de personas que interactúan entre sí en un encuentro c::1 ra él ca r<01 , 

o en una serie de tales circunstancias, e n que cada miembro r eci be -

alguna impresión o percepción de tocios los otros rn ie n1 bros , lo bas- -

tante distintiva como para que pueda en ese mome nto o e n un inte r r o­

gatorio posterior, dar alguna reacción a cada uno de los otr os corno ­

persona individual, aunque sólo sea recordar que el otro estaba prc,,­

sente". (2) 

Lewin. -· "La similitud emrc pe rsona s s ólo pe rmi te c L1 sif i-­

carlas , reunirlas bajo el rn ísm o concepto abs tracto , rn ic nt i"<1 s c1uc pe~ 

teneccr al mismo grupo social, implica la existen c ia ele inte1·1-ciac in -­

nes concretas y dinámicas entre L.:is pe rsonas." (3) 

No es la similitud o disim il itud lo que decide si los inJ iv k;,.:r·,s 

pertenecen al mismo o a diferentes grupos . Lo de c ide la ime r acc iC¡ r:­

soc ial u otros tipos de interdependencia . 

Se define mejor a un grupo como un tod o d inám ico b:1s;·¡ci o ¡·,1 .. :-. 

bien en la interdependencia que en la s im il it:ud . 

(1), (2), (3); Ca.rtwight y Zancler. lbicl . p.p. 60 -63 
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Cartwright y Zander. - "Dos o más personas que e nto.blan cuaj . 

·quier clase de relación entre sí, cot1sti tuycn un grupo. La caracterfs-

· tica primordial es que haya una relación". 

No tcx:los los investigadores coincide n en su opinión acerca de -

1 

lo que dinstingue al conjunto de ind ividuos que con stituye un grupo ele las 

que no ~o son, pero podríamos generalizar diciendo que como se propone 

en las anteriores definiciones, el término grupo se refiere a un conjunto 

· de personas interdepend ientes . . 

Las características de un grupo son: 

~: ·' 

a) Sus miei11br.os participan e n in teracciones frecuentes. 

b) Se definen entre sí como miembros . 

c) Otras personas los definen corno pertenecí.entes al grupo . 

d) Comparten normas c en respecto a temas de in terés común. 

e) Participan en un sistema de papeles enlazados entre s r. 

f) ., · Se identifican entre sí como resultado de haber buscado el rnisnw 

objeto modelo o los m isrnos ideales . 

g) Encuentran que el grupo es recornpensante . 

h) Persiguen metas promovedora mente interdepend ie ntes. 

i) Tiene11 una percepción colectiva ele unid ad . 
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j) Tienden a actuar de manera unitaria respe cto al ambiente . (1) 

Los atributos y caracterfst i cas de un grupo se ven entremez­

'cladas haciendo que el g rupo se d iferc ri dc . 

Entre las clasificaciones hechas de los grupos, nos encomra -­

rnos con la realizada por el sociólogo nortea me r i_cano C . H . Cooley, 

quien se refirió a los grupos p r ima r ios y secundarios. "Jlor grupos pri-­

rnarios me refiero a aquellos que se caracterizan por una a sociac ión í12_ 

tima; es cierta fusión de ind ividualidades en un todo, lo que da lugar a 

una sensación de pertenencia en el onde la e xp res ióll gene ralizada del "yó' 

_ se carn bia por 11 nosotros". 

La definición implica tres condici ones : proximidad física de los 

m ie mbros, tamaño reducido del g rupo y un car6ctcr estable de la rc1;:t -­

ción. 

El grupo secundario u organización, ·e s un sistema socia l que 

funciona regido por instituciones (juríd ica s , económicas , políticas, etc.) 

dentro ele un segmento particular ele realidad social. 

Una organización puede ser considerada como un conjuntL) L:c pci_ 

sonas que persiguen fines deten11inados, idén ticos o c ornplemcnu11- ;'--;s ; c .i 

(1) Cartw right - Zander. Ibicl. p . p . 62 
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el derecho positivo, se considera que una organización puede constituir 

'' una asociación, si los bbjetivos no son lucrativos y una sociedad si lo -

son . 

Una segunda manera ele con siderar a un organización, es corno 

un conjunto de estructuras de funcionamiento que rigen las interrelac i.o -

nes de las partes componentes y que más o menos determinan los roles -

de las personas . Las r~laciones entre los miembros del grupo secunda -

río son más formales , frías e impersonales . ( 1) 

Independientemente de la clasificación de grupo que se acioptc, -

· toclos tienen cie~tas propiedades generales que le son propias y c¡ uc le -
.-: .. 

distinguen de otros grupos . Estas variaciones c onf ieren a c;:-lc_¡ J g ¡·upo su 

carácter particular. 

Estas propiedades consisten en elementos que son co;11Lll~'-:s a -. 

todos los grupos y qüe definen su naturaleza . Son aspectos tales c.1J iT1 0 -

la estructura, cohesión, norm as de grupo , interacción de grupo, y con~1 

nicación entre otros que se verán a continuación . 

•' ,i 

(1) A11zieu - Martin . , lbicl. p. p . 31 
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ESTRUCTUFA 

In1plica un s isten1a de estratificación social o una jerarquía en 

la cual los dive rsos i11divlduos están situaclos en un pl~1no. 

Las d irnens iones del grupo influyen sobre la estructura . C ua.'.::. 

do un grupo alcanza cierta dimensión, existe una tendencia a divid irse -

en subgrupos . 

La estructura de uq grupo puede considerarse como una red de 

papeles diversos de posiciones y expectativas recíprocas . Los papeles 

son asurn idos en forma individual, irnplicancl o el s isterna una jerarqu ía -. . 

o posición en dí versos niveles . 

Cada posición irnpli~a ser pane ele un sistema y lleva en s t 

prescripciones definidas de con1portamie nto . 

Según Sherif, una de las pruebas del~ es tructura es la a pJ.;~i - -

ción de papeles relativamente interdepend ientes para los mi.e1Ti br os :nciJ 

viduales, considerados en un ord en jerárquico a distancia relativa de~ -

jefe . 

En términos generales la estruc tura del grupo se cons icle í él en 

\ 
mo jerarquía de situaciones , en la cual el grupo otorga a ciertos rnic;¡-1 -

bros una posición más elevada y a otros menos a lta , 
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ESTRUCTUHA FOHM1\L E INFORMAL 

Los grupos primarios son generalmente informale s . La af ili~ 

ción de los mi.embros, se determina de una manera poco rigurosa y pL~ 

1 

' de sufrir cambios radicale s. Suele tener mayor cohesión y satisfacer -

nuestras necesidades sociales . 

En el caso de los grupos fonTio les, son gct1eralrnent:e de ripo -

secundario y agrupa a los individuos de manera que puedéln mejora r sus 

objetivos, determinando de anten1ano la tipificación de las pos ic íones y 
,, 

las responsabilidades de los rn iembros . La estructura formo. l puede 

tener una influent:ia sobre el tipo de re laciones personales CJUC se cicsa -

rrollen, aunque no determi na ·con ante r ioridad t cx:los los tipos acl ic ion a -

les de experiencias que surgen . 

Dentro de la estructura formal , surge n grup os inf orrn al e s , 

estos agrupamientos rea,lizan también funciones , no sólo desde el pu i-ito 

de vista de efiCiencia o inef iciencia , si.no también al crear difereiicizi s e n 

la moral del grupo . 

Existen tres tipos de factores que tienden a produc ir clifc;:cr:cins 

estables dentro de los grupos : 

El primero de ellos se rdiere a la eficiencia de ejccuciór; Gel. -
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grupo. Los grupos de trabajo a me nudo encuentra n más efectivo el e~ 

pecializar las tareas de los miembros que,, c omo en el caso de los gr~ 

pos de una organización formal,. las tareas están supervisadas por uno 

de los miembros. 

Las relaciones que se establece n corn o consecuencia de esta -

especialización, tienen como finalidad enc)ntrar ventajas a través de -

' 
establecer cierta seguridad en las a signaciones y en los rn~ernbros del 

grupo y de que haya tam bién cie rta dependenc ia entre la cornunicación ~ 

y la coordinación de ideas. 

El segundo t ipo de factor, se refiere a las capacidacle s y rnoLi 

vaciones de los iqdividuos que forman el grup o. 

Entre los autores que buscan el origen de la cst:n;ctura e:,.; ;;;:-~ 

poca ¡as diferencias individunlcs , está Barnard, quien nos dice CJ L·~ la 
' 

gente tie nde a preferir ciertas tareas ele g rupo y dejar otras a clifc:;·e;¡¡ -

tes personas. (1) 

También se ha propue sto como origen de l o. e su~uctu re:i de ¿:~.-u -

po, la motivación individua l. Ba les sugiere que la seguridad ir.d ~ v ;~; l_:;J ; 

es el resultado ele que la persona pueda confia,r en un am biente soc:,~; -

estable . (2) 

(1), (2); ~artwright y Za ndcr. Ibid . p . p. 532 
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Finalmente el tercer factor propuesto corn o influencia e n la 

estructura de grupo, es el arn bien te de éste . 

Se han realizad0> estudios en íos que se indica que la oportuni 
¡ ,,,_ _ 

dad de contacto social prqporcionado por la situaciói1 gcogr8fica , afee-

ta la fom1a en que se desarroilan ~as amistades, e influye tarn bién en · 

el tipo de recl de comun icación . El contar con rned ios técnicos de com~ 

nicación , como pueden ser el teléfono, el rad io, el micrófono, etc . , 

pueden modificar la estructura de grupo . ( 1) 

COI-IESION 

La cohes ión ha sid o ddinida como " un sistema ele fL; nc~or. ;~: ::; en 

trelazadas y sostenidas por nonTias que o bién existen ya , o son el e.:-;;: --

rrolladas por lo::; miembros del grupo al esforzarse por alcanzar .,...., f 'I . _ 

l11 . .i c.. l 

· meta común" (2), 

El térm ino cohes ión puede ser aplicado a los grupos , cuy(;,:; - · 

miembros son atraídos al grupo mismo, es deci r, se pue~'e c o1;s icic 1-;:ir 

la cohesión corno la tendencia a mantenerse juntos y de acuerdo. 

Se ha evidenciado que los grupos colle s i vos, son más <l'. tos 

par a actuar bajo circuns ta nqias difícile~ , que aquello s faltos ele flh..: Tz~¡ 

cohesiva, · Es un agente ele persistencia y autoconservación del g :¡.-¡_;,:;0 , 

(:1) Cartwright y Zander, IbLd . p. p . 532 _,.5 33 
(2) 13a ny - Johnson . Ibid. p . p . 55 
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De acuerdo con ·el estudio realizado por Kurt W. nack en 1951 

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

"• Atracción personal. (Sentir que el compañero es agradable), 

dirección del trabajo (rivalizar por un premio), y prestigio de l grupo,-

(servir como mcx:Jelo); se encontró que los participantes que tenfon ma-

yor cohesión se entregaron más a la labor del grupo e i.ntcntaron mél s -
.:1. 

influirse mutuamente y al mismo tiempo acepta ron mús las influencias. 

Por otra parte, se notó que cxistfrln dife renc ias entre los t~ ru-

pos, según las condiciones en las que trabajaron. 

'.' 

. Si la cohesión se basó en In atracción personal, Jos m ic11 ··hros 

del grupo trataban de discutir en forma agradable y prolongati:1 . 

Si la c 'hesión se basa en la ta rea, sus miembros t ienden a ser 

más prácticos y a participar en discusiones, lo estrictamente neci · sa rio 

para alcanzar su objetivo. 

Si la cohesión se basa en el prestigio de] grupo, sus mic nhros 

actúan con cautela, para no mcnoscah1r sus posiciones . 

Los grupos de escasa cohesión mantienen conductas indc.>• ;;dic:..!:1 

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

(1) Clay Lindgren. - Psicología Social. - p.p. 266 
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INTERACCION 

"Lalnteracción se refiere a las relaciones entre dos o más pe_!: 

sonas en las que las acciones de una son afe~tadas por las acciones de -

otra''. ( 1) 

' Si la interacción es vista desde el punto de vista del aprendiza-

je, podemos decir que se pone en marcha y se sostiene cuando se recibe 
1 . . 

algo que se necesita o desea, a través de la asociación con otras perso-

nas, o sea que reciben refuerzos pQt. interactuar. 

A medida que avanza la interacción, los miembros que ínter- -

. actúan, tienden a establecer semejanzas. La interacción implica facto-

res que han de tomarse en cuenta, tales como la edad, el sexo, la acee_ 

tación social de los miembros y las influencias del medio, como puede-

ser la organización del grupo, el grado de comunicación y el número de 

· / miembros. La situación del grupo, los inter~ses, actitudes y motivos­

de los tniembros. Todos estos elementos determinan en cierto grado el 

tipo de interacción que se producirá. 

Existe un método de "Análisis de los Procesos de Interacción" 
1 ' ! 1 1' 

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

" 

(1) Bonner:Hubert• - , Croup OynamicsJ Principies and Applications. p.p. 35 
(2) Bales Robert F. y L~ Strodtbeck Fred. - Journal of Abnormal -
,'): 1Psychólogy,1,1·1951.1- P•P ~ · 485-495 
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los participantes en una discusión de grupo, desempeñan roles relaci~ 

nados con la tarea del mismo o con stt funcionamiento social. Estas -

conductas nos sirven de bise para registrar tcx:la clase de interacción, 

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

El esquema de clasificaci6n es el siguiente : 

ZONA SOCIOEMOCIONAL 
REACCIONES POSITIVAS 

ZONA DE .TAREA . 

A 

RESPlJESTASINTENTADAS B 

-ZONA DE TAREA 
PREGUNTA 

e 

1.-Mani fie sta soli-­
d a r i d a d, eleva el statu ~ dc 
otros , ayuda , recompcn ~-~a. 

2.- Ma nifie sta esca­
p e d e t e n s i o n, bromea, 
rie , se muestra satisfecho. 

3.-Es ta de acuerdo. 
Manifiesta una aceptación pasiva, 
comprende , se une a los otros, -
cumple. 

4. - S u g i e r e, dirige, implica 
autonomía para los otros. 

5. - Opi na. Evalúa, analiza, -
expresa sentim lentos, desea. 

6. - O r i e n ta. Informa, repite: 
aclara, confirma . 

7.-Pide orientacion.­
lnformación, repetición, confirma­
ción. 

8. - P id e o p i n 1 o n. . Evalua 
ción , anális is, expresión de sentl.:­
mientos. 

9.-Pide sugerencia. 
Dirección , pos ibles mcxlos de ac-­
ción. 



ZONA SOCIOEMOCIONAL 
REACCIONES NEGATIVAS 

- 4 3 -

o 
10. - E s t á e n d e s a -
c u e r d o. Manifiesta un recha 
zo pasivo, formalidad, suspende 
la ayuda. 

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

12 . - M a n i f i e s t a a n t a -
g o n i s m o . Defiende o impo­
ne su yo. (1) 

Se agrupan las categorías 6 y 7 por tratar problem<18 de 1 1ri.en-

taci6n; 5 y 8 por tratar problemas de evaluación; 4 y 9 con problemas de 

control; 10, 11 y .12 con reacciones negativas ; 1, 2 y 3 con reacciones -

positivas. 

Este esquema de procesos de interacción se limita a ejemplos-

en que los grupos trabajan para obtene r una decisión de grupo en prohl~ 

mas completos. 

En estas condiciones, los grupos tienen a ir en su interacción -

de problemas de orientación, a problemas de evolución, 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 clasificación, nos permite trazar el perfil de -

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

(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 dirección del grupo se centre en los hombres 

c;Je ideas (especialistas en el trabajo) y en los especialistas sociales. 

Los grupos de trabajo necesitan individuos para desempef'íar estos -

l 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. 

1 }Iaber sido dei;;,ignado a la misma tarea, les hace tener algo-

en común~ y en la medida en que se adentran en ella, se crean mar--

cos de referencia comunes, c.ompartiendo experiencias. 

Existen casos en los que no se logra tener cohesión adecuada , 

como sucede cuando hay resentimientos contra la autoridad, aunque -· 

también suele suceder que precisamente éste sea el motivo de mayor-

cohesión. En algunos casos, esta hostilidad no se expresa directa - -
1 

mente, volcándose sobre la tarea asignada o sobre otros miembros -

del grupo. 

NORMAS DE GRUPO 

Las normas de grupo provienen de la interacción del grupo e 

incluyen costumbres, tradiciones, códigos, valoraciones , medidas, -
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· reglas y modas. Se relaciona con las conductas que se esperan del 

grupo en cuestión. 

Thioout y Kelley, definen la norma como aquella conducta -
! • 

aceptáda, al menos en cierto grado por los miembros del grupo (1) 

Según Sherif, las normas de cualquier género representan -

más 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, estip~ 

lando lo que es valioso y lo que debe creerse, y de esta manera se -

ayuda al individuo a decidir lo 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, - -

varía de acuerdo al grado de necesidad que el grupo siente tener, pa-

ra satisfacerlas. 

A las normas que están perfectamente establecidas y que su-

ponen la uniformidad de los miembros en todo momento,, se les llama 

cooigos. 

Los códigos regulan la conducta en situaciones definidas y <:~s 

pecíficas, y en estas situaciones es donde el grupo ejerce presión so-

bre sus miembros. ' 

(1) Thimut John y¡. y H. Kelley Harol. - The Social Psychology of - -
Groups. p.p. 129 
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Los factores que detenninan las normas son de tres órdenes: 

el objeto de juicio, el sujeto que formula el juicio y la situación. De 

est~ manera :nos encontramos con que los sujetos tienden a estar de -

acuerdo con la opinión grupal, cuando el objeto es ambiguo o cuando -

tiene que expresar su opinión publicamente. Cuando se enfrenta a op!_ 

niones 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 propósito de realizar una tarea compartida. En 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 pcx:Jer de su posición para -

lograr la sumisión, o puede persuadir a los miembros para que cumplan 

. con su ta,n~.a" ( 1) 

Existen diferentes enfoques en el estudio del liderazgo. 

(1) Cartwrigth y Zander. - lbid. p.p. 398 
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Uno de ellos es examinarlo de acuerdo a ciertos r azgos fí~ 

cos . intelectuales o personales'. Qu ienes adoptan esta posición, tra 

tan de aislar ciertas tendencias específicas de la personalidad. 

Una revis ión ~echa por Stogdill , nos da una ser\e de factores 

personales asociados con el iderazgo. ( 1) 

Encontró que los líderes estaban por encima de l promedio de 

inteligencia, conocimientos, responsabilidad y participación social. -

Sin embargo hay algunos otros autores que nos dicen que también infl~ 

ye la iniciativa, sentido del humor y c ooperación . 

Otro punto de vis ta que se ha dad o a l estud io del lide razgo, -

es el examinar las funciones de éste . La funci ón del líde r, desde -

este enfoque resulta ser una forma de interacción social entre un ind i 

viduo y los miembros del grupo; dentro de las funciones que debe - - · 

desempeñar el líder, tenemos que éste debe se r capaz de desempe- --

fiar las fu1;1ciones implicadas en la comunicación , e sto e s enviar y re­

cibir mensajes. 

A su vez, los tipos de c omunicación son igualme nte afectados 

. por la dimensión del grupo.· Cuanto mayor sea é s te, má s habilidad ha 

de tener el dirigente en comunica r y en guiar la comunicación. Natu-

(1) Stogdill Ralph fvl· - Pe.rsonal Factors Associated with Leadership: 
A Survey. of . the. Literature. 
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ralmente que las comuniCaciones restringidas tienen efectos sobre la 

realizació~ de las tareas de grupo y las individuales, al haber menos 

comprensión y aceptación de esas tareas. 

Un enfoque más, dado al estud io de grupos, consiste en exa-

' minar los efectos de c iertos estilos en relación con la conducta de gr~ 

pos• . Aquí se examinan los diferentes estilos de liederazgo que se pue 
·!I~ -

den representar de la s iguiente manera: 

USO DE LA AUTORIDAD 
POR EL LIDER 

AREA DE LIBERTAD 
1 -c:..~~~~~~~~~----.,~~~~~-P-A_R_A_L_m~M~lE_M_B_R_o_s~-j _ DEL GRUPO 

. El líder El líder El líder El líder El líder ' El líder El líder 
toma la hace a- presenta presenta presenta traza lí perrn ite 
decisión ceptar - ideas y una. deci el pro- - mites y a SUS 8U 

y la anun su deci- pide pr~ sión pro blema, - pide al bordina-
ciá. sión me guntas . visionar obtiene grupo - dos ac -

diante que se - sugere'.!_ que tome tuar den -
el con- puede - cias y - la deci - tro de -
venci- cambiar toma la sión. límites 
miento'. decisión trazados 

por el 
superior 

l • (1) 
( 1) Anzieu - Márt in. - Ibid. p. p. 136 
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Lippit y White realizaron una investigación para observar 

los efectos de tres diferentes tipos de liderazgo que son: 
... , 

Estilo autocrático. - Impone un plan, critica las conduc--

tas, favorece a tal o cual miembro del grupo, distribuye roles e in- -

tervi~ne en el tema. 

Estilo democrático. - Propone procedimientos, asegura la 

regul~ción de los intercambios, hace reflexionar sobre los métooos -

de trabajo, llama la atención sobre la forma en que funcionan las Pª..! 

ticipantes, no influyen en el contenido y sólo da su opinión personal -

cuando el grupo se la solicita como miembros integrantes. 

l " 

Estilo Íaisser-faire. - Anuncia las cons ignas de trabajo, y 

no interviene más, excepto brevemente y de manera evasiva, no in- -

ductiva para el grupo. ( 1) 

. . 

. El objetivo de la experiencia consis.te en observar el funci~ 

namiento de los grupos de trabajo, con respecto a la variable , inde-
! 11 i 'il ' . 1 

' ' • 

pendiente que es el estilo del líder. 
, , • ' 1 • • ~ ¡ , • 1 1 , " • ! ! 1 , • : 

Los resultados encontrados son los siguientes: 
/, ·:!: f 1 : ¡ 1¡l 1 11 1 ! 11.· 

1.- ' · "' Ellili's~er-fa'i~e ' hb flte igual a la democracia. - Se hizo en 

él menos' trábájd ~y ' de peor calidad. Se caracterizó por jugar más. 
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2. - La democracia puede ser eficiente. - La cantidad de trab~ 

jo realizado fue un tanto mayor en la autocracia, hay mayor motiva-

ción y también más ori.ginalidad. 

' 3. - La autocracla puede crear descontento que no se manlfiesta 

en la sup~rficie. - Se expresó mayor descontento en la autocracia, 

aunque la reacción general fue de sumisión, cuando se cambia de es!i 

lo de liderazgo, se observa en el grupo una conducta de "liberación", 

que nos sugiere la presencia de anteriores frustraciones. 

4. - · En la autocracia hubo más dependencia y menos indivicluali-

dad. - Hubo más conducta de "sumisión" o "dependiente", siendo me-

nos\rariadas las conversaciones y confinadas a situaciones inmediatas. 

La impresión del observador (ue que en h~ autocracia existe cierta - -

pérdida del individualismo. 

'" 5. - En la democracia hubo más atención hacia el grupo y más -

amistad. 

r ·. 
V .l 

Actualmente se sostiene un "nuevo enfoque" del liderazgo -

quel hace hincapié en la ejecución de funciones necesarias y la adflpta-

bilidad a situaciones cambiantes. 

Los grupos muchas veces mantienen "estereotipos" sobre -

como debe de comportar~e su líder. Los estudios muestran que cua~ 



• : . 

do un líder viola la e)IJJectativa de los miembros del grupo, se produce 

una. insatisfacción. 'Los grupos con problemas urgentes necesitan que 

e~ líder los dirija. 

Cuando el grupo ap,oya al líder y la tarea es lineal, se espe-

raque el líder ordene y dé direcciones claras, y si en estas condicio-.. 
nes, el líder actúa en form~ pas iva, tenderá. a perder la estima de su 

grupo. (1) 

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

CONCEPTO DE ACTITUD. 

Las sociedades modernas mas evolucionadas efectúan 

una nueva revolución industrial. Estas sociedades presdntan 

las siguientes características: aceleración del progreso técni -

co mayor interdependencia de las técnicas y de los hombres 

mayores medios de comunicación; necesidad de organizar la -

proclucción, etc . 

Por eso mismo , reclaman del Hombre de hoy y so - · 
/ 

bretcxlo del mañana, a c t i t u d e ·s nu e vas. 

El estudio de las actitudes desempeña un importan -
• ' . ! i: : . 

te papel en la explicación de la conducta social. Enten - -

diéndose por conducta social , aquella que tiene un individuo 

que es influenciado por otrós ( 1 ) 
' . 1i 

Aprender a vivir en sociedad, es un requisito indis-

pensable en la educación del Hombre. La conducta de un in -

dividuo se relaciona con otras personas y por Jo tanto las 
'' ' 

conductas de unos trascienden a ot ros , confrontando en algunas 

ocasiones serias crisis en el área de las relaciones humanas. 
l r r 1 

(1) Zajon ~· - Social Psychology and Experimental Approach. ' 5 ' 1 1 ' ' ' 1 I! ' pp. ,;• ,· ¡•; , ,, · ' ' ¡ ' 
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Las actitudes no se pueden observar directamente, por lo tan 

I to, deben ser inferidas a través de conductas previamente seleccion~ 

das, que nos sirvan de base; pero es necesario dejar sentado que el 

término actitud, hace referencla a un proceao., Entendiéndose ----
por proceso "una secuencia temporalmente ordenada de acontecimien-

tos tal, que cada miembro ce la secuencia toma parte en la determina 

ción de las siguientes. Así por ejemplo, un rayo de luz consiste en la 
~ 1 

. emisión de grupos de ondas que se propagan a una velocidad finita" __ 

_ (l) 

Independ ientem~nte de la definición de actitud que se adopte , -

hay que tomar en cuenta que como dice Mason Kaire ffla actit ud debe -

ser considerada como un 'adverbio al verbo ver". Con esto se quiere -

decir, que una actitud mCx:Jifica la manera en que el individuo percibe-

las cosas, es decir; la forma en que vamos a considerar un aconteci -

miento,· va a estar influenciádo por las actitudes que se hayan de sarro 
' -

llado, y esto va a crear una predisposición pa~a mantener la conducta. 

1 1 ~ 

Las actitudes son modos de conducta aprendidos, por lo tanto 
' 

1 

su desarrollo debe seguir principios de aprendizaje. 
' • 1 1 'I• ¡ 1 : •, ¡ 

: 
1 1

' ''" • Ei 'ptÓc~'~o aé 'sbcfaliz'aciórl se inicia cuando somos pequeños, 

aprenderhos a"c1dmpot'tatnds: eh forma aceptable a través de la propia -

• ' 1 , ¡ t ! j ' ( • l t ¡ ¡ 1 : 1 

(1) Bu,nge Mario.- La In~estigaCión Científica; p.p. 718' 
.• i ' 1 ' . . , . ' ' ' • 
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familia y el medio que nos rodea. 

E.n general, aprendemos las tendencias a reaccionar por medio 

de asociaciones y de la satisfacción necesaria; es decir, es probable que 

desarrollemos actitudes favorables hacia los miembros de un grupo que 

está asociado con un acorttecimiento agradable o sea que nos refuerza -

más ;~ . Y que las actitudes negativas se desarrollan en contextos sociales, 

en los cuales se pasó por situaciones desagradables. 

Allport (1954) nos dice que la mayoría de las actitudes de una -

persü'na, son adq'üiridas por la conversación con la fa milia y las amist~ 

des. Las gentes que nos rodean representan a dive rsos grupos, pero · -

también queremos pertenecer a otros y las act itudes de estos son una -

guía para la formación de nuestras propias actittx:les. 
L! 
l 1 

Un estudio realizado por Hagman (1932) sobre el miedo en los -

niños de edad pre-escolar, nos dice que hay una fuerte relación entre 

los m'iedos expresados por los niños y los de sus madres; lo cual sugiere 

qui:! 1éxlété ~n 'é~füs 1cas16s ' uh aprendizaje. (1) 

E'n 'el 1 ~stu~id r~a1izado pot Kagan y Moss (1962) en donde se es­

ttx:líaron a :ul:f gtupo de' 89 rtiíiós y de los cuales les interesaba ante todo la 

estábilidád ' de' cbrkl\1ctas 
1

selecciónadas con motivos' las fuentes de ansíe-

1 1 .~ 1 1 1 1 ' ' \¡ 1 1 ¡ f • 

(1) Hagman R ~ - . 1, A'J 1Study 1 of fears of Children of Preschol age p. p.110-130 
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dad, las respuestas defensivas y las formas de interacción interperso-

nal de la primera niñez a la juventud. 

1 

Se encontró que muchas de las conductas manifestadas por el - . 

niño; entre los 6 y 10 afíos y algunos manifestados entre los 3 y los 6 -
1 

años, sirvieron como instrumento para predecir con cierta prooobilidad 

las conductas teóricamente relacionadas durante la juventud. 

Por otro lado también es de gran importancia decir que en este 

mismo estudio se encontró que no 11tcxfas las reacci~nes infantiles man!_ 

festaron continuidad a largo plazo. Los miedos compulsivos e irracio-

nales surgidos en la niñez, no servían para predecir respuestas simil~ 

res durante la edad adulta. Además la persistencia en la tarea y la 

irritabilidad excesiva; existe durante los 3 primeros años de vida, no· 

mostraron relación con conductas fenotípicamente similares durante la 

niñez posterior. ( 1) 

'·' 

También se pueden de sarro llar actitudes mediante la exposi--

ción traumática; las actitudes que se han formado mediante este tipo de 

experiencias son extremadamente intensas. 

Anteriormente se había mencionado el hecho de que el individuo 
\ 

' 
busca en otras gentes la guía necesaria para estructurar y organizar su 

medio y darle un signiftc'ado. 

(1) Kaga y Moss ... A. Birth to Maturity: A. Study Psychological Develop 
ment. - p.p. 226 
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Los miembros de un grupo que se enfrentan a una situación 

que les resulta nueva y ambiguat se buscan entre sí y se ayudan a -

interpretar el significado de fa serie de e.stímulos que colectivamente . 

enfrentan. 

Al parecer, la formación del rol, está íntimamente relaci~ 
l 

nado con las funciones que exigen las tareas a desempeñar, (enten--

diendo por rol, las formas de' conducta que se esperan de cualquier -

individuo que ocupa una posición), ya que sus actitudes se vuelven i~ 

terdependientes, de tal m~rnera que cualquier acción de unos, mueve 

reacciones y ajustes en otros. Es en esta situación en donde surge -

ei' liderazgo y s.e establecen las pautas de conducta a seguir por el -

grupo. 

DEFINICIONES DE ACTITUD . 

Existen diversos autores que nos han ·dado su aportación·, 
1 

. ' acerca de lo que ellos consideran que es una actitud • 
. i. . 

i . 

A continuación expondremos algunos de ellos ~ 

Allport dlce que una actitud "es un estado mental y ne rvioso -

de la disposición adquirida a través de la .experiencia que ejerce una -
1 

f~rza directiva o dinámica sobre las respuesta,s del ind ividuo a tcxia­

clase 'de objeto y situaciones 7on las que se relaciona". 
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"La actitud de un individuo frente a algo es una predisposi-

ción a ejecutar, percibir, pensar y sentir en re lación con e llos. 

Newcomb. 

~ ·una actitud es una maner a organizada y lógica de pensar, 

sentir y reaccionar en relación con personas, gr upos, re sultados so 

ciales o más generalmente cualquier suceso en el ambiente de alguna 

persona. Sus elementos escenciales son pensamientos y creencias, .. 

sentimientos (o emociones) y tendencias a reacc ionar '.' Lamrert y-

Lambert. 
11 

"El concepto de actitud denotará la suma total de inclinacio-

nes, prejuicios y distracciones, nociones preconcebidas, idea s , temo 
. ; -

res, amenazas y convicciones de un individuo acerca de cualquie r 

asunto específico. La actitud de una persona respecto al pacif ísmo -
' . 

significa tcxlo lo que piensa y siente ace rca de la paz y la guer ra. 

Aceptese así mismo que ~ éste es un asunto su~jetivo y personal. ( 1) 

Thurstone. 

Krech y Crutch~ield define n una actitud como: " Una organiza 

ción firme de procesos perceptivos' mot ivac ionales y adaptacione s que 
1•:.. ,, 

se centra sobre un objeto del mundo del sujeto". 

(1) Reproclucido del American Journal of Soc iology Vol. XXXIII, 
enerq 1928.- L.L. Thurstone. p.p. 529-554 

-!v · 
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Las actitudes pueden ser positivas y negativas, es decir, que 

una persona puede estar favorablemente o desfavorablemente dispues-

ta hacia dicho objeto" (1) 

Campbell nos et lee que las actitudes representan "eonslt:Jten- -

cia en respuestas a objetivos sociales". 

Como se ve, la definición ha sufrido moo ificaciones a través -

de diversos autores, sin embargo lo importante es que se ha cooserv~. 

do er su parte medular el definir las actitudes como una disposición a 

responder ante una situación. 

Daniel Katz y E'.zra Scotlan creen que las actitudes constan de 

dos componentes: afectivos y cognoscitivos. 

Algunas actitudes están cargadas de componentes afectivos y -

no r~quieren más acción que la expresión de los sentimientos. Algunas 

otras están sumamente intelectualizadas, al grado que no puden emplea.! 

se para predecir el curso que el individuo seguirá en una" situación -

social. El componente afecüvo incluye sentimientos de gusto o d isgus-
!~ 

to y el componente cognoscitivo incluye creencias con 1 as cuales se 

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

con otros objetvos • . 

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

que consta una actitud, tenemos la definición dada por Tria ndi s, quien 

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

ne una clase de accfones a una clase particular de s ituaciones sociales". 

(1) 

Esta definición sugiere tres elementos que esquemáticamente 

están representados de la siguiente ma nera : 

CONCEP9ION ESQUEMA TICA DE LAS ACTITUDES. 

VARIABLES VARIABLES V A RIA ílL ES 
INDEPENDIENTES INTERVENTORAS DEPENDIENTES 

; 
Respuestas 
simpáticas 
del S . N. 

AFECTO Declaraciones 
Verbales 
de afecto. 

ESTIMULOS Respuestas 
perceptuales 

· Individuos declaraciones 
asuntos so verba les -ciales y - PERC EPCION ele 
otros obje creencia 
tos de acti 1 

-tud. COMPOR TAMIENTO Acci.ones 
abiertas 
Dcclorac iones 1 

verooles res pe cto 1 

al comportarniC::2~1 
Según Rosenbe rg y Hovland 1960. (2) 

(1) Triandis.- Actitudes y Cambios de Actitudes . - p.p. 1-7 
(2) Rosenberg M. J. y Hovland, C. I. - Cognitive, affective ancl Behaviora l 
Components of Attitudes. p.p. 1-14 
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COMPONENTE PERCEPTIVO 

Psicológicamente existe una diferencia entre el término sens~ 

·cióny el de percepción. 

Por sensación entenderemos el acto de recepción de un estím~ 

lo por un órgano sensorio. 

Percepción será el acto de interpretación del estímulo recibí-

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

· '.'Nadie puede mirar , oir, comer, ,·tocar, recibir estas sensa--

ciones sin proyectar en ellas sus experiencias anteriores. "La perceÉ_ 

tividad represenUt la comprensión de una situación presente sobre la -

base de las experiencias pasadas" ( 1) 

Generalmente no nos ciamos cuenta de los procesos que deter-

minar, nuestras percepciones, es de cir no estamos.realizando constan-.. ' 
l 

temente un análisis de las sensaciones recibidas por nuestros órganos. 

Estamos acostumbrados a organizar nuestras sensaciones de tal forma 

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

tarea. 

Los diferentes patrones de actitud que poseemos, determinan-

(1) Spearling, Abraham P.- Psicología Simplificada. p.p. 39 
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la manera en que percibimos a los demás y la manera en que los demás 

nos perciben. Esto implica el llamado análisis funcional de las acti t:V_:: 

des". Los teóricos que se han ocupado de este enfoque son Smith (1947), 

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

El análisis funcional de las actitudes se ocupa de las funciones 

efectuadas por las actitudes en la economía de la personalidad, como -

por ejemplo podemos aislarnos de 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. 

Según Katz ( 1960) existen cuatro funciones que las actitudes 

llevan a cabo para la personalidad: 

a) • ..; AJUSTE: . Se utiliza el objeto actitudional en la sat~ 

facción de las necesidades. Incrementa -

1 as 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 favorecie ndo-

la porque las actitudes revelan algunos v~ 

lores básicos que más aprecia. 
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d). - €0NOCIMIENTO: Organiza el significado del medio ambie~ 

te que lo r.cx:lea, dándole mayor consiste~ 

cia y mayor claridad. ( 1) 

>! •• 
·' 

Es a través de las funciones que tiene las actitudes en la econ~ 

mía de las personalidad, que se forman categorizaciones y de esta man~ 

ra respondemos a los acontecimientos que nos rcx:lean como si fueran si-

milar~s; pero si con la categorización por un lado, logramos simplificar 
! ' 

las cosas, por el otro, esta misma simplificación hace más probable que 

nos haga percibir el mundo de manera incorrecta . 
. .-, 

Un resultado de la realización de estas categorizaciones, son -

los sociofipos y los esteriotipos. Un sociotipo es la categorización ace!_ 

tada de grupos so~iales. Lo que la gente cree sobre otro grupo define -
., 

su esteriotipo. Los esteriotipos tienden a ser más rígidos y menos 

abiertos a las experiencias que los desarrollados por propia cuenta. 

Una vez que hemos categorizado nuestras percepciones, es po-

sible que las asociemos con e.stados agradables o desagradables y que -

mediante el condicionamiento obtengamos emociones positivas o negati-

vas y ésto es lo que caracteriza al elemento afectivo de · las actitudes. -
' ¡ 

Experimentamos afec~o positivo hacia los objetos que nos ayudan a con-

seguir nuestras metas y afectos negativos hacia objetos que se interpo-
• ' l' . 

nen o nos conducen a metas deseadas. 
! 

(1) lnskochester A.- Theories of Attitudes p.p . . 336 
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"La emocióm implica un reflejo afectivo caracterizado por 

cambios en los sentimientos, comportamientos y excitación interior" 

(1), .resultado positiyo o negativo de la interpretación que se ha hecho 

de la, percepción. 

En el caso de que se inyectara a un individuo adrenalina y el 
' 

individuo lo supiera, la interpretación que daría es que estam excita-, 

do, pero no sentiría emoción. 

Por el contrario, si tomara un medicamento que impidiera -

la excitación fisiológica y se encontrara en peligro, tampoco experi-

mentaría emoción,por lo que sólo cuando están presentes tanto la 

excitación como la percepción, se produce la emoción. 

Las actitudes pueden aprerlderse mediante el cond icionamien 
1 -

to, concretamente un objeto de actitud puede asociarse con una situa-

ción recompensante y así adquirir el afecto positivo que ipará que una 
. 

persona se comporte de una determinada manera. El componente - -

afectivo de las actitudes puede entonces ser combinado o desarrollado 

por la clase de relaciones establecidas entre el objeto de actitud y e 1 -

agrado o desagrado experimentado por el sujeto. 

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

correlación con el comportamiento y aquí la pauta está dada por las -

(l)Sperling, AbrhamP.~Ibid. p.p. 196 
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normas sociales que pueden· ser estrictas o vagas, pueden ser permisJ 

bl~s o no. 

La mayoría de las normas que resultan ser más efectivas en 

el control del comportamie nto, son las de tipo prohibitivo. 

·· ~ 
Ehrlich y Turergen, realizaron un estudio en donde encontra -

ron que las normas prohibitivas del coµíportamiento interpersonal e -

intergrupal, determinan la conducta de manera más concreta r¡ue las -

de tipo prescriptivo. (1) 

¿Pero hasta que punto una persona se comportará de la manera 

en que lo dice?. 

( . 
'i J 

' 

Debemos tomar en cuenta que el comportamiento va a e s tar~ 

dado' en función de actitudes, normas sociales, costumbres expec tat i- ~ 

vas de refuerzo y presiones de grupo . 

.... , 

Cuando todos estos factores se corre'lacionan positivamente, -

pcx:lemos tener una buena predicción del comportamiento , ya que puede 

suceder que en la realidad actúe 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 Me. -

Gill. 

( 1) Ehrlich H. y Tube rgen. - Psichological Reports 1969 -24 p. p. 627-
634 
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En este estudi.o se tuvo rnuy en cuen ta el g:rado de conocirnie.'.:1_ 

to mutuo entre los miembros 'del grupo . Se form aron grupos ele inciivJ_ 

duos que se conocían entre sí y grupos en donde los miembros no se -

conoc,fan. 

a). - . 

b). -

e). -

Las actitudes fueron meclicJas en tres ocas iones : 

Cuando los individuos estaban solos. 

Estando en presencia de otros, pero sin hablar. 

En presencia de otros y con li re rtad para comun icarse . 

Los miembros del grup o control realizaron el cucsUOi~ari.o en 

. tres . ocasiones, pero se les man tuvo aislados un os ele otros . 

En el caso de los estudiantes que se conocía n entre S i, se en ­

contró que sus actitudes converg í.an hacia un promedio de grupo , al 

medirse, ya sea en situaciones de grupo e n donde se les permitía ia -

comunicación o en otros en los cuales los miembros estaban sc nt8.c1os ­

unos junto a otros, pero no se les permitía hablar. 

Este estudio nos s ug iere que las personas rncxlifican sus ac - ~ ­

tudes en base a presiones de grupo que están repre sentadas por la::; cl i~ 

cusiones, por las probable s c,omodiclades y beneficios ele esa a¡11i s:J.d -

mutua, ya que la desviación de la nom1a pcdrí.a sig nificar Ja expui:__;¡ó;1 

del grupo, manifestándose entonces una conducta c oherente con la 
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norma establecida. (1) 

I 
Las teorías perceptuales son adecuadas para comprender como 

experimentamos el objeto de actitud. 

Las teorías 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 función que tienen las actitudes -
11 

en el individuo. 

Revisaremos ahora diferentes puntos de vista ~el cambio de ac 

titud. 

TEOR IAS DEL CAMBIO DE ACTITUD. 

Hay algunos psicólogos que se han dedicado a estudiar las acti-
, . 

tudes y el cambio de actitudes. Este interés surgió de las ideas de - - · 

Firtz Heider, de lá Universidad de Kansas, quien estahl convencido de 
' 

que "lª gente busca relaciones equilibradas o armónicas entre sus actitu 
,. 

des y sus actos de conducta' sintiéndose molestos psicológicamente' .-

hasta que no logran un estado de equilibrib. 

A continuación expondremos en que consiste la teoría del Balan· 
·' -

ce de Heider, propuesta en el año de 1946. 

1 • • 

( 1) Lambert W. 'E ; Lbwy F. H ; - J ournal Psychology 1957 -11 
p.p. 151-156 



Esta teoría habla acerca de los elementos perceptivos y eles-. 

cribe que las actitudes tienen la tendencia a desarrollarse en un esta-

do de equilibrio, el cual es teórico, puesto que los sistemas tienden a 
~ } 

' 1 ' 

estar en movimiento continuo y cambia un elemento (en función de las 

condiciones que se d~n en el exterior) que afecta a los demás, toman-

do entonces esto un aspecto de movimiento y adaptación continuos. 

En esta teoría se distinguen tres tipos de estados~ 

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

b) DESEQUILIBRIO. - .Intromisión de fuerzas que transtornan el 

estado normal. 

c) ESFUERZO POR RESTABLECER EL EQUILIBHIO. - Opera- -
' 

ción de mecanismos de restablecimiento del equilibrio. 

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

. l . 

ESTADOS DE EQUILIJ3RIO. 
p 

1. -

+ /\ + . 

º ·L~x 

A un sujeto P. le agrada la pen-;r. )11n 

O y a los dos les agrada el obj cí (' 

+ X A "P" 1 "O" 1 d . e gusta · y os os -

piensan de manera negativa cl e' 'X . · 
p 

2.- : 
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p A "P" 1 d d "O" e esagra a y en esta 

3 . - D: ocasión p~énsan de manera diferente 

o de "X" ya que a uno le gusta y al 

otro le disgusta. 

p 
Nuevamente a "P" le desagrada la -

4 . - D:. persona "O" pero aquí a "P" le des~ 

o el 1 b' "X" "O" 1 + gra a e o ~eto Y' a e agra-

da . 

ESTADOS DE DESEQUILU3ílIO. 
/ 

p 

D: 
A "P" le agrada "O" y le agrada "X" 

+ 
5.- "O" 1 l "X" Esto -pero a no e agraca / . 

o 
puede provocar. una presión en "P" -

para conseguir que "O" cambie su -

actitud. 

p 
El segundo estado ele desequilibrio es 

6.- + D: similar al anterior y hay una p re sión 

o 
para que "O" o '.'p;• cambien su opi- -

• ' + 
nión respecto al objeto "X" 

p p 
I 7-Bo Estos dos últim os estados el e clescqu i ~i 

' - + -D- brio logran estabilizarse a1 c:.-1 ;11hi:11 lk'. 

O X O . X 
actitud "p" con respecto a "O" o a "X" . + 
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Los estados de equilibr io se caracterizan por el bienestar y 

la armonía que hay entre los elementos . Los desequilibrios se cara~ 

teritan por la falta de armonía y la te ndencia a estabilizar el sistema. 

Los estados de desequilibrio están representados en la vida -

por los conflictos psicológicos en las actitudes o en la conducta hacia -

los demás, 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 . 

. l 

Heider afirma que el desequilibrio provoca stress y que de la 

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

La mayoría de nosotros pooemos tolerar una tensión sin -

tener que cambiar nuestras actitudes. 

La cantidad de tensión que pooemos tolerar, depende de la -

complejidad del sistema cognoscitivo. Las &entes que tienen una vid a 

variada, que tienen diversas actividades, suelen tolerar más tensión, 

que: quienes tienen una vida simple ( 1) 

( 1) Lindgren Henry Clay. - lntrcxlucción a la Psicología Soc i:i 1. 
p • p. 134 - 14 1 
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TEORIA DE LA DISONANCIA 

La teoría de la disonancia propuesta por Lean Festinger en 

1957, es una de las n1ás importantes en psicología, ya qu es aplic~ 

ble a una gran variedad de situaciones. 

Esta teoría se basa en la s uposición de que el indi.vlcluo tien -

de a establecer la armonía o coherencia entre sus opl.nione s, actit ud e s , 

conocimientos y valo res . A estos elementos Festi.nger les llamó ele --

mentos cognoscitivos. 

La relación establecida ent re lo que una persona $abe y 1a rna 

nera en que actúa, no es simple ; ya que si en ge neral se ve una re lación 

coherente entre lo que sabe y hace,en algunas ocas iones observamos 

talnbién que pueden ocurrir desacuerdos que se producen cuando una 

persona tiene una infom1ación difere nte que se considera por sí misma . y 

daría una conducta distinta de lo que se está h~ciendo. 

Esta información u opinión es entonces disonan te con la cond u~ 
i 

ta manifestada, por lo que la disonancia cognoscit iva es la falta de -

coherencia entre los elementos cognoscitivos. 

Cuando existe esta disonancia, la pers ona tratará de reduc irla -

cambiando sus acciones o cambiando sus creencias y opi nione s. Si no -

puede cambiar la acción, el cambio ele opii1ión sobrev ie ne . Si e n cua l- -
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quiera de los elementos de la actitud (perceptiva, afectiva o ele compo2: 

tam i~nto) se prcxluce alguna incongruencia, se producirán pres iones -

para que se restablezca el equilibrio. 

Festinger definía la percepción de una manera muy amplia, 

implicando a cualquier conocimiento, opinión o creencia sobre el n1e--

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 percepción y exposición a una nueva in 

formación. 

Festinger presenta el ejemplo de la persona que sabe que fumar 

. es dañino 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 enfcn11edad 

con tal de disfrutar de un cigarr o y tambi~n puede pensar que a lo mejor 
• 

las probabilidades de que su salud se resienta no son tan grandes corno -

dicen. Este es ~,olarnente un ejemplo de disonancia cognoscitiva, pero -

existen muchas otras situaciones en las cuales se manifies ta disonancia, 

como cuando una persona tiene que tomar una decisión deúnitiva entre -

dos alternativas muy cercanas. 

, 
: . Otra forma de resolver la disonancia, consiste en s uponer una -

semejanza mayor que la que realmente existe. Sin embargo, es ci ificii -
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establecer hasta donde se puede extender esta teoría, ya que si bien -

/ algunos de los aspectos del comportamiento humano se acJaran y cor~ 

prenden en función de la teoría de la .disonancia, es justo decir que no 

La interpretación del comportamiento en s it u~1c i ones no con-

troladas, plantea problemas, puesto que en un experimento se pueden 

obtener resultados más • objetivos, ya que el experi.mcmador lo ha ere~ 

do bajo condiciones 11ormalmente controladas, pero deben observarse-

precauciones respecto a suponer la existencia de disonancia c ogrj \ 1 • • ,- ; -

ti va en situaciones diarias no controladas o suponer que ciertas f or- - -

mas de comportamiento están siempre orientadas hacia la reducción de 

disonancia. (1) 

TEOIUA DE ASIMILACION Y CONTRASTE 

La teoría de la "Asimilación y Cbntraste" fué desarrollada -

por Sherif y Hovland en 1961 y surg ió ele la investigación realizada -

acerca de cuán extremadamente percibe la gente una actitud y bajo -

que condiciones cambia esta percepción. 

La teoría sostiene que cuando una comunicación es cons iuc r~ 

da cercana, entonces se percibe como más similar de lo que en n ,, ; ; 

(1) Lindgren ·_Henry Clay.- Ibid. p.p. 127-134 
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dad es y a esto se le llama asimilación . 

... , Cuando se percibe como dis tante , entonces se percibe corno 

más alejada, o sea que sucede el fenómeno contra r io, y a esto se le 

llama contraste. 

1 

La hipóte sis sostenida en esta teor fa es la sigu iente : Cuando 

se perciben los mensajes como provenientes de una posición actitudial 

simi¡ar al del sujeto; estos serán asimilados y si se perciben como -

proveniente de una posición completamente diferente, se rechaza y se 

considera como más divergehte de lo que en realidad es. 

De acuerdo a esta teoría, existe un factor que afecta la in- -
. 

fluenCia de las comunicaciones persuasivas sobre la actitud y el cam-

bio de qJinión, y este es el grado de discrepancia exis tente entre la -

posición de la comunicación y el receptor . 

Si el mensaje emitido sostiene una P?Sición que no es muy 

diferente a la que el receptor tiene, el resultado será la asimilación -

del mensaje, o sea que si éste t iene una pequeña dife rencia, se evalúa 

favorablemente y el individuo es influenciado, pero si el me nsaje es - . 

percibido como extremadamente dife rente , el resultado será un con- -

traste y el mensaje será rechazado y la influencia que pudiera tener -

sería muy pobre . 

// 
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Los efectos de la asimilación y el contraste son afectados 
1 

también por el grado de ambiguedad del mensaje, las d istorciones -

perceptuales son particularmente importantes cuando el mensaje es 

verdaderamente ambiguo cuando sus argumentos son poco claros o 

difíciles de entender. 

TEORIA DE LA PARTICIPACION ACTIVA 

Uno de los estudios clásicos en psicología social y que seí'íaló 

que _. el cambio de actitud y el comportamiento puede ser lpgrado a 

través de la participación ~ctiva de grupo, es la de Lewin. 

Lewin en 1947 realizó una serie de estudios en los cuales se 

comparó la situación de discusión de grupo con el de instrucción ind i-

vidual. El objetivo de este estudio era aumentar el' consumo ele cora-

¡ zones, las mollejas de ternera y riñones, durante el período ele la 

segunda guerra mundial. 

Cada grupo participó por cuarenta y cinco minutos en una cu~ 

ferencia sobre el problema de la nutrición y el esfuerzo bélico, hacie~ 

do énfasis en el valor vitamínico y mineral de estas carnes, distribu--

yéndose también recetaS' y realizandose discusiones de grupo. 

Una serie de factores pueden representar las d ifE:rencias en--

contradas. 
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l. - En el procedimiento de conferencia, el auditorio no se com 

pr'JmetiÓ a nada '~ en el de discusión es probable que haya cierto 

compromiso. 

2.- En el procedimiento de conferencia, el auditorio es pasivo, 

en él_; grupo de discusión es activo y pude implicarse más. 
l . 

3. - La conferencia llega solamente a nivel perceptivo, en carn-

bio la discusión llega a nivel perceptivo y de comportamiento. 

El hallazgo de que fa participación en el desarrollo de una -

solu<:ión a un problema, hace a la persona más favorable hacia la so­

lución. Este resultado es ~ompatible con la teoría de la disonancia. 

La persona que participa, tiene una +inversión+ en la deci--

sión, ha gastado esfuerzos para llegar a la decisión y es probable que 

modifique los elementos cognoscitivos (término utilizado en la teoría- · 

de la disonancia) incompatibles a fin de ponerlos de acuerdo con una -

nueva solución. En otras palabras, la participación lleva un trabajo-
' . 

activo que puede cambiar las actitudes. 

Otra manera de cambiar las actitudes es curi nr ln 'l 'l:1 pc cm1rn 

se da cuenta de q.ue su mcx:lo de comprender un problema no lo lleva a 

una solución, y puede tener una visión que lleve a nuevos valores que 

deben ser expresados en función de nuevas actitudes, puesto que actu~ 



- 77 -

mente tiene unas que no le ayudan a ajustarse a su mundo. 

Grenwald ha trabajado sobre estos factores internos y ha se~ 

lado .gue los pensamientos generados en el receptor son más importan-
.,. 

tes en el cambio de actitud, que los pensamientos originados externa--

mente, por ejemplo las ideas contenidas e'n un mensaje. 

Otra raz.~m para preferir la participación activa a la pasiva, es 

que la participación activa lleva a una más larga persiste ncia del cam-

bio de actitud. En un estudio realizado por Watts sobre la persisten:..-

cia, se estudiaron dos condiciones: activa (escribir un a rgumento) y pa-
r 

siva~ (leer un argumento). Al cabo de seis semanas se mostró que la a~ 

tiva era superior a la pasiva. La participación activa también clió como 

resultado mayor implicación, es decir posterior discusión o lectura 

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

(1) Greenwald A. C. - Cognitive Learning , Cognitive Response to pc rs u~ 
sión, and attitude change.- p.p. 147-170. 

(2) Relative Persistence of opinión change induced by active compa rc cJ to 
passive participation. -- Journal of Personality and social Psychology . -
1967 :5 p. p. 4-15 
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MEDICION DE ACTITUDES. 

''La medición es un procedimiento en el cual se asignan núm~ 

ros (calificaciones medidas) a las propiedades, atributos o caracter~ 

ticas de los objetos (o unidades experimentales)' estableciendo las 

reglas específicas sobre las que se fundamenten tales asignaciones. -

El procedimiento de medición especifica una regla de correspondencia, 

un patrón a partir del cual a estos eventos les corresponderá un subco~ 

junto de números reales". (1) 

En el caso de las actitudes, el proceso se hace un tanto más -

co~plicado, por lo que las actitudes no se pueden observar directame~ 

te, sino que deben ser inferidas. 

Lo que se requiere como base de inferencia con, respecto a la 

actitud, son muestras de conducta que revelen las creencias , sentim icn 
1 • 

tos y tendencias a la acción del individuo. 

Históricamente la medición de las actitudes se ha r ealizado ca 

si exclusivamente en los infc;>rmes acerca de sí mismo, y deja a un lado 

las múltiples características de las manifestaciones de las actitude s del 

individuo . . 

(1) Morales Ma. Luisa. Curso de Psicometría aplicada p.p . 7 
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: _, 

El procedimiento que se sigue, es el de enfrentar directamen 

te al. individuo, preguntándole que piensa con respecto a una persona o 

cosa, o suceso en particular. 

Los procedimientos para obtener muestras de informes sobre 

st m~smos son dos: A. - Método de aplicación (colectiva o individual). -

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

El uso de informes sobre sí mismo, es sin duda el enfoque -

más 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 sobre sus sentimientos o creencias, puede -

info:r;man_!los con. exactitud o sin ella. 
t• 

También podemos hacer observaciones directas sobre las 

respuestas manifestadas conductualmente por los sujetos, pero el pr2 

blema es en esta ocasión que no existe una correlación entre las actitu 

des y la conducta de uno a uno. 

La conducta manifiesta del individuo en una situación deterrn ina 

da es consecuencia del campo total de fuerzas que inciden sobre el y no 

· es determinación 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 considerarla -

como un procedimiento que puede contribuir a la validación convergen -

te de la medición de actitudes. 
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La utilización de técnic ::i s proyectivas es otra m1ncra de e~ 

tud iar las actitudes, en 'esta técnica s e incluye n e 1 objC"to dentro ele 

un campod= estímulos aparentemente inestructurados, que Je son pr~ 

sentados al EI,9etó. 

Una característica de este métcx:lo, es el ele que la intención 

está encubierta. 

Una segunda característica, es que se le hace saber al sujeto 

que no hay r espuestas correctas o incorrectas, pues cualquier respue~ 

ta es aceptable. Finalmente una te rcera característica que tiene es ta-

técnica , es el de que son de respuesta libre, ya que el investigador no 

lim itá h amplitud de las posibles re spuestas. 

En el extremo opuesto de las med'idas que se hacen a tnivés -

de un informe verbal, están las respuestas fisiológ icas no suj e tas a 
•! D 

control consciente"'. El proble ma de la infere nc ia en esta técnica, es -

que indican solo el grado de acti.vación y no la 'dirección del sc ntim ic n-

to. 

~ } 

' ' ' 
El proceso de inferencia inherente a las respuestas fisiolt)gica. s 

condicionadas, descansa e n la teoría del apre ndizaje. La mayor p<1 ne -

de las respuestas fisiológicas son suceptibles ele condiciona miento , pe ro 

es necesario conocer con pres ic ión el objeto · actitudinal éJ 1 q uc - -

haya sido condicionada la respuesta antes de em pezar a hacer infe i-c n- -

cías. 
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Finalmente hablaremos acerca de las escalas de é1Ctitud. -

Cualquier intento de elaborar escalas , incluye t res variable s : estímu 

los, sujetos y respuestas. 

Los est[mulos son el conjunto de objetos que he¡mos selecci~ 

.nado. Los sujetos son aquellos a quienes se pre sentarán los objetos y 

las respuestas son las reacciones a los e st ímulos presentad os. Exis­

ten escalas más confiables que otra s, al igual que hay escala s más -

válidas para ciertos fines. 

Unas escalas son nominale s (que implican solamente la clasi!_! 

cación de algún objeto en dos o más categorías), otras escalas son or­

dinales (se basan en una ordenación); ot ra s mas, son de intérvalo (se ­

conocen las distancias y sabemos que s on mayores o menores , pe r o no 

contamos con un verdadero cero) y por últim o las escalas de propor -­

ción, que pueden formarse con un verdadero cero. 

Thurstone · ·ha proporcionado al men'os tre s métod os e.le cons­

trucción de escalas de actitud, que son: comparac ión por pa r e s, de -

intérvalos sucesivos. 

El método de intérvalos iguales da corno resultad o una escala 

ordinal y el de comparación por pares y de intervalos sucesivos un<l es 

cala de intérvalos. 
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Los principios básicos de la rned ición de actitudes se encue~1 

tran en la Ley del Juicio Comparativo de Thurstone, quien hizo posi­

ble medir .cuantitativamente sentimientos y valores. A partir de aquí 

· surgen los métodos esca~ares que tratan de ordenar un conjunto de -

estímulos a lo largo de un continuo psicológico. 

El valor escalar es el valor numérico que se le va a dar a una 

cualidad y están basadas en el juicio psicológico dado por un conjunto­

de jueces. 
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COMUNICACION 

ORIGEN DE LA PALABRA COMUNICACION, -

Los grupos deben organ izarse para que aclqu ie ran i.nf ormnc ión 

útil y, eficaz, además deterá ser analizad a para to mar decis iones váli-

das. 

La palabra comunicación se deriva del latín communis, que -

significa común y en un .sentido más formal, se trata de un proceso 11~ 

vado a cabo mediante la emisión de un mensaje a un rece ptor. 

Para poder comunicarnos, es necesario tener algún tipo ue e~ 

periencias similares, evocables en común y entre más signif icados e~ 

munes se tengan, mej or comunicac ión se logrará. 

Los individuos no pueden desde s u posición, interpreta r las co 

sas de la misma manera, éstas van a depe nd er también del contexto s~ 
. . 

cia l, puesto que siempre se presentarán las experiencias e n un co nLc~ 

to y en un medio ambiente dete m1inado, que permitirá otorgar cierta -

interpretación a las experiencias~ 

EVOLUCION DEL:, CONC EPTO COMUNICACION. 

Aristóteles definió el estudio de la comun icación como la bús-

queda de to:los los medios de persuación que tenemos a nuestro alca ncc . 
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Para esto consideró tres componentes: 

La persona que habla, el discurso que se pronuncia y la pers~ 
' : ' 

na que escucha. 

Gráficamente el "Modelo Griego de la Comunicación" se repr~ 

senta de la siguiente .manera: 

Posteriormente Shannon y Weaver crearon un mcxlelo, que es --

' 
compatible con la . teoría de Aristóteles. 

Shannon y Weaver dijeron que los componentes de la comunica-

ción incluyen una fuente, · un transmisor, una señal, un receptor y un -

d~stino. ( 1) 

( 1) Shannon Claude· E. 1 .Tué Mathematical Theory of Communication. 
p.p. 5 
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SEÑAL SEÑAL 

EMITIORECI-

DA ~ BIDA ) 

Fuente 

. de 
Inter-

feren 

cias. 

RECEf j MEN 

TOR SAJE 

Para Wilbur Schramm, la comunicación es "el cornpa r.tir una 

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

~ 

Para que este proceso pueda llevarse a cabo, es necesario -

contar con: 

Un campo común de experiencias, que entre más grande sea: 

4!",,, dará lugar a una comunicación más eficaz. 

(Schramm Wilbur., The Process an Effects of Mass Comunication. 
Ibic. p. p. 4 

DES 

TINO 
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Interferencias 
semánticas 

Campo común ele experiencias, mientras 
más grande, más eficaz la comunicación. 

Este primer modelo que propone Schramm, se refiere a Ja co 

municación humana interpersonal y en el se aprec .ian las fu nciones es-

pecíficas de cada uno de los elementos. 

Para Schrarnm uno de los principios básicos de la teoría de la 

comunicación, es que los signos pueden tener sólarnente el significado 

que la experiencia del individuo le permitiera tener. Esto es e l marco 

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

Podemos distinguir fres tipos de comunicación: incidc11tai, con 

sumatoria e instrumental. 
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La comunicación incide ntal, consiste en e nviar un me nsa je a l 

receptor, sin habe r tenido la intención de hace rlo, y fre cue nte me nte -

sin saber que se está haciendo. 

APORTACIONES AL ESTUDIO DE LA CQ\1UNICACION 

La diferencia entre la c omunicación cons um atoria y la instru-

mental, fue hecha por primer a vez por León Festi n;T r e n 195 0. (1) 

f 

l Nos dice que la comunicación consumat oria surge com o una -

consecuencia de un estado emocional o motivacional del ind ivid uo (gozo, 

tristeza, miecb, etc.) y es la mera expre sión de e s tos e s tad os .) 
I 

La comunicación instrumenta l , por otro lado es un a meta por 

si misma. Busca llevar a cabo efectos definidos e n e l receptor y va r i~ 

rá directamente con sus reacciones. En la corn unicac iót1 c ons um ator ia 

1 

los . mensajes son emitidos y su modelo y conte nido depynde n s ól<J me n-

te del e.stado del emisor. En la comunicación in strume ntal , los n1e n sa 

jes son transmitidos y ellos varían de acuerdo con los efectos que se in 

tentan producir en el receptor. 

Schramm realizó una invest igación en la cua l observó que c ua~ 

do un receptor recibe recompensas inrned iata s a su resp ue s ta, es rn5 s -

( 1) Zajonc. Ibid. p. p. 54-66 
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probable que conserve esta últim a , por el cont rario , s1 s u recompe nsa 

sufre demora, la.fuerza de la respuesta tiene n1enos probabilidades de 

aumentar. 

Schramm utiliza el concepto de tien1po- respuesta-rec u111pcnsa 

para predecir la lectura de artículos informativos, d iciendonos que hoy 

cierto material en los diarios, que proporciona una recompensa dc1n o­

rada para el lector. Incluye aquí las noticias de asuntos públicos, 

ciencia, problemas sociales. etc. 

En estos aspectos, el receptor tiene a menudo un propósito in~ 

trumental y no consuma torio, ya que s u interes está en pcxJer apl icar -

este aprendiza je después. 

Existe tambié n otro tipo de noticias que tiene n un propósi to CO_!! 

sumatorio (tienen recompensa más inmediata ). Incluye aquí las ncti.cias 

que se refieren a crímenes, desastres, deportes, información soc ial, -

etc . 

Otro descubrirn iento realizad o por ·Schrarnm , se r efo .. ' re ;i. q~;c 

la gente varía con respecto a su lapso de re spuesta - rccompc11sc1 . ;\ ~gu­

nas personas tienen la capacidad de esperar más tiempo que ot ras una 

recompensa. 

Concretamente se encontró que los Jcctnrcs cuy o ni ve ; ele cci uc~ 

ción es más ba.j o, se hallan menos dispuestos a leer ma ter iéll q uc pr opoE_ 
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ciona una recompensa demorada. La gente que tiene un nivel educatj 

vo más elevado, se muestra mejor dispuesta a leer ese mismo mate-

ria l. 

Es importante hacer notar que en el estudio real izado por 

Schramm, los graduados en College y los graduados en Gradeschool, -

leen toda la información que proporcionaba recompensas inmediatas. 

La diferencia estaba en que los graduados en College leían también 

una buena cantidad de material de recompensa demorada . 

Hay dos hechos importantes que pueden extraerse de los des-

cubrimientos de la investigación: 

El material que proporciona una recompensa inmediata, tiene 

más probabilidades de ser fortalecido, que aquellos cuya recompensa-

es demorada. 

i 
Debernos tener en cuenta lo anterior, cuando tratamos de pr~ 

porcionar respuestas para nuestros receptores. Aunque la respuesta 

final puede ser demorada, la efectividad de la comunicación aumenta -

si se puede establecer un grupo de submetas (pequeñas recompensas -

inmediatas) para el receptor. (1) 

( 1) Schrarnrn W. "The Nature of News" en J ournalism Quartely No. 26 
p.p. 259-269 
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Es a través de fuentes o receptores de comunicación, que pr~ 

tendemos satisfacer nuestras necesidades, nue stros imp ulsos, nues -.,. 
ir ! 

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

necesario que especificar el concepto de influencia . 

Sabemos que las primeras percepciones que t iene el hombre -

son vagas, confusas y sin forma y desde un principio t rata 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 e l me--

dio que le rodea. 

Una forma de estructuración, es e l empleo de un idioma, e n -

donde existe el esfuerzo por ser comprendido a través de la uti lización 

de símbolos comunes. 

La estructuración de estos símbolos comunes, puede llevarnos 

a la emisión de un mensaje, pero para Schrarnm, la interpretación de -

éste se complica, ya que hay diferente s tipos de significados : De nota ti-

voy Connotativo. 

El significado denotativo tie ne significados señalados 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 físico verdadero del emisor enccxJ iQ 
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cador, y existen por lo menos tres factore s que tienen que ser tomados 

en consideración. 

1) El código 

2) El contenido 

3) La forma en que es tratado el mensaje. 

El código es "todo grupo de símbolos que puede n ser estructur! 

dos de manera que tengan algún s ignificado para alguien". (1) 

Cuando se codifica un mensaje, deben de tornarse en cuenta as-

pectos tales como: 

El céxÚgo que s~ va a utilizar 

i_,n s elementos de éste 

Métodos de estructuración del código seleccionado. 

El contenido "es el material del mensaje seleccionado pl)r la -

fuente para expresar su propósito" (2) 

Y finalm'ente el tercer fact or, o sea el tratamiento del mensaje , 

consiste en el hecho de seleccionar el código y el con ten ido de un n1ensa -

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

decisiones que toma la fuente de comu nicac ión al seleccionar y e structu-

rar los códigos y el contenido. (3) 

(1), (2) y (3) Berlo David K., El Proceso de la Cornunicaci.ón. lb ici . - -
p.p. 45-47 
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Esta selección está hecha en base a las características indivi 

duales de la fuente, tales como actitudes, conocimientos, cultura, p~ 

sibilidades de comunicación etc. 
r:,_ 

" 

Cuando nos encontramos con un cúmulo de experiencias simi­

lares, comunes para el emisor y el recep
1

tor, nos encontra rnos con el 

grado de eficacia de la comunicación. Es aquí donde es oportuno rne12_ 

cionar un aspecto importante, que es la comunicación de retorno o 

respuesta del mensaje ; es decir el feed - back que va a permitir -

corregir la conducta en función de la respuesta obten ida. 

~ ) 

' 1 ' 
Schramm contempla la posibilidad de que la fuente y el ern i- -

sor, sean la misma persona y de que el receptor y el destino sean 

otra .persona en la comunicación, es tableciendo corno condición esce n-

cial para la percepción del mensaje, la experienci.a común . 

Nos dice Schramm que los elementos de la comunicación cole_:: 

tiva ,, son los mismos que los mencionados ante riormente e n la comuni-

cación interpersonal, sólo que la fuente principal de la com unicación -

colectiva es un órgano de comunicación o una persona instituc ionalizada . 

Para Schramm, un órgano de comun icación e s un per iódico , 

las estaciones de radio o de televisión; los estudios cinematográf icos o 

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

nos de comunicación. 

En la fLiente intervienen diversos individuos con diversas fun- -

ciones específicas para elaborar los mensajes para el público que los -

recibirá, a través de los distintos canales. 

Comunicado 
Intérprete 
Deccxl ificad o 

eceptor 

Muchos mensajes idénticos 
y simultáneos Público receptor 

Este esquema de la comunicación col~ctiva,, es conocido con e l 

nombre de "Tuba de Schramm" y nos permite ver el proceso en el cual, 

de la gran cantidad de rpensajes emitid os; el receptor selecciona ague- -

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

Existen otros puntos 'de vista en el ~studio de la comunicación -

cole.ctiva, entre los que se encuentran el enfoque dado por l3ernard -

· (1) Schramm Wilbur., P:i;ocesos y Efectos de la Comunicació_lJ_GoleG-t-i-va--· 
p.p ~ 18 
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. Berelson, que concede g·ran· importancia a l conte nido ele la conrnn ic~ 

ción. Este interés llevó a Berelson a desarrollar la técnica ele "Ana 

lisis de conten~do", el cual es definido por su autor de la siguiente -

manera: 

El análisis de contendio es una té cnica ele investigación, que 

sirv~ para describir objetiva, sistemática y cuantitativamente el coQ_ 

tenido manifiesto de la comunicac ión . 

Se entiende por contenido de la comunicación, el conjunto de 

significad os a tra:vés de símbolos (mímicas, verbales, escritos), que 

constituyen una comunicación (1) 

Una de las aplicaciones que se le da a esta técnica, es el que 

permite conocer las "actitudes, intereses y costumbres que reflejan -
• ' ' 

una publicación" (2) 

Berlo logra integrar los elementos que aportaban Schram m 

y Berelson en su teoría. Aporta específicamente el concepto de procc 
' ~ 

so y los objetivos que toda comunicación implica . 

. Afirma que al comunicarnos, tratamos de alcanzar objetivos-

relacionados con nuestra inte nción básica de influir e n nuest r o rnecl io -

ambiente y en nosotros mismos. 

( 1) Berelson Bernard . , Hand Book of Social Psychology p . p. 482 -522 
(2) I-Iarold Lasswell, quien fue co ns ideraclo como uno ele los tres funl.la ­
dores de los estudios sobre comunicación, fue quien inic ió el estudio ele 
"Análisis de contenido". 
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Para él, la comunicación se refiere a la transmisión y receE_ 

ción de mensajes, que según Berlo son eventos ele c'Jnducta que se 

hallan relacionados con los estados internos de las personas. 

' . 
La finalidad de la comunicación, es alterar la relación ex is-

tente entre el organismo y el medio que nos rodea , se dir ige a influir 

a los demás y propone para analizar la sitÚación comunicativa los - -

siguientes aspectos: 

La forma e n que la fuente de comunicación trata de afectar -

a la persona que recibe el mensaje. 

Sistema 

Mensaje 
Canal 

Significación lrnterprei-ación . 

Receptor 

Decodificador 

Fuente 

Q Disposición 

Coc1 if icad or 

·------------------Transf orm ación 
Estímulo neacción 

Los resultados obtenidos no siempre corresponden a los res~ 

tados deseados, puesto que lós receptores no sien1pre r~spbnclen al 

propósito de la fuente. 



- 97 -

Como se ve, cada autor va dando su aportación para el e studio 

de la comunicación, aunque lo resurnirem_os c;c la sig uic .ne JT1a11era : 

mi ten. 

PROCESO DE LA COMUNICACíON 

CANAL 
MENSAJE 

r uido 
i 

jnET !\ OALIMENTACTON \ 

rz Ec;~: PTOP. . 
¡\ UDirJ'OHIO 

Fuente- Emisor. - Personas que orig inan el rnen saje ':/ lo t: :tans-

Mensaje. - Es la información que la fuente está env iando . 

Canal.- Medio por el cual la comunicación es en viada . 

~ Los canales incluyen palabras dichas , gestos , expres iones facia1cs , es ­

critos, películas, etc . 

. t 

Receptor - Auditorio. - Persona o persona s a quienes t;C •.._: ;iV ;a -

(1) Hybels Saud.ra y Wea ver R icha rc1 ., La Comunicación p . p . 17 
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el mensaje; en algunos casos éstas pueden unirse para recibir el men 
l . . • -

saje, como ocurre en las conferencias, o pueden estar separados 

como en el caso de los tele-espectadores. 

Retroalimentación. - Es una fase de la comunicaci6n, que con . -

siste en la reintegración de información que permite ir mocl ificand o la 

conducta del emisor. 

Si la ret:roalimentación es positiva, el receptor muestra in te- . 

· rés y placer en el mensaje, si la retroalimentación es negativa, el 

receptor pierde parte del interés o no se ciente complacido. El emi--

sor dere revisar el mensaje para que éste vuelva a despertar e l -

interés y la atención. 

Ruido. - Son estímulos perturbadores no deseados, pueden -

ser tanto físicos como psicológicos, pero perturban la comunicaci{m. · 

Generalmente comunicamos más cuando lo hacemos en una si-

tuación cara a cara, ya que así logramos obtener retroalimentación in-

mediata, estando los sujetos en posibilidad de fom1ular comentarios o 

hacer preguntas. 

Este tipo de comunicación tiene características importantes, -

como son una retroalimentación potencial máxima y una intclig ibiliL;~uJ 

potencial máxima. 
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Otro tipo de comunicación, es el que se establece entre pequ':'._ 

ños grupos, ya sea especializados o de amigos. 

Los pequeños grupos de comunicación son multilaterales, es 

decir, los mensajes son transmitidos por una persona o más y cada una 
I 

de ellas tiene lirertad para responder a ello, la retroalimentación se -

proouce entre varios individuos, ya que cada persona responde a los d~ 

más como potenciales fuentes de comunicación. 

La comunicación social, tiene en la conversación hahlada y es -

crita su esencia,, , pero el desarrollo tecnológico r eg istra adelantos irn-,, 

presionan tes. 

En el caso de auditorios especializados, los medios f onT1ales y 

organizados de comunicación, sirven eficientemente cuando se sabe lo -

que se busca o sea cuando el objeto está claramente determinado; pero 

cuando se trata de establecer contactos de información cuyo signii'ícad o, 

para su propio trabajo no est~ previsto, entonces los medios informales 

de comunicación son indispensables. 

Dentro de la empresa, la comunicación resulta indispensable , -

ya qqe es necesario transmitir mensajes a los el iferentes niveles y que -

frecuentemente se ven sujetos a interpretaciones individuales, al menos 

que se tomen ciertas medidas. 

La comunicación que encontramos en las empresas, puede se r 

clasificada. de la siguiente manera : 
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Comunicación formal e i11fon11al, comunicación imperativa, 

exhortativa e informativa, comunicación vertical y horizontal. 

Comunicación formal e infom1al. 

' 
Los medios de comunicación formal, incluyen los canales -

establecidos y orgánicos de los medios of icialrnente reconoc idos y p~ 

trocinados. 

La comunicación informal, surge en el seno del grupo de tr~ 

bajo, es expontánea y flexible y se le coi1Sidera una actividad "normal" 

1 que no necesita de canales de comunicación establecidos. ( 1) 

Comunicación imperativa, exhortativa e informa ti va. 

La comunicación imperativa exige una respuesta precisa, la 

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

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

( 1) Terry George R., Principios de Administración. p.p. 554 
(2) Reyes Ponce Agustín.,' Admin i.strac ión de Empresas p.p. 314 

Vol. II 
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COMUNICACION VERTICAL Y HORIZONTAL 

La comunicación vertical comprende : 

Ascendente 

Vertical 

Descendente 

" 

La comunicación vertical descendente está fom1ada por pol! 

ticas, reglas, instrucciones, órdenes e informaciones (manuales de 

organización, gráficas, avisos en tableros, folletos, cartas a la - -

· ger~ncia, periódicos o revistas internas, etc. 

La comunicación vertical ascendente compre nde los reportes, 

informes, sugestiones, quejas, entrevistas, etc . 

La comunicación horizontal comprende juntas, comités , cun· 

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

(1) Reyes Ponce Agustín., Ibid. p.p. 315 
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La representación gráfica de ésto, es como sigue: 

PRESIDENTE 

-->~ ? ~· . 1' 
CONTRALOR Canales ho \ VICEPH E.STIJE NTE 

, ri ?:ontnlcs- ~ DE !Vl1\Nl_i1_7 /\CTUJ\A 
7 di rección ~ 

superior 
CONTADOR f \G ERENTE 
INDUSTRIAL\ /DE F Al3JUCA 

V 

ANA LISIS 
DE C03TOS 

Canales ho 
rizonta1cs 

A\ dirección 
intermedia 

r"" 

Í 
\!.-

CABEZA nr~ 
DEPAHTAM EN TO 

En cualquiera de estos niveles, se pueden encontra r ohs t {tcu -

los en la comunicación, entre los cuales mencionaremos las d i l' icu l. u1 -

des en la formulación de una orden, es decir, que ésta sea mal inLcr -

pretada y que el resultado no esté de acue rdo con el objet i vo pe rsc1;':L:i 

do. 

(1) Pfiffner John M., Organización Administ rat iva. p.p. 201 
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Los elementos de la personalidad corno pueder ser el hecho 

de qUe el sujeto comprenda las cosas a su modo, interpretándobs de 

acuerdo a sus prejuicios, o su "humor", serían algunas de las vari~ 

bles que intervendrían en la comunicación de este tipo de mensajes. 

El status social del sujeto y el rol que desempeña (compor~ 

mie1fro esperado) pueden funcionar también como bar rera en la com~ 

nicación, aunque también pudiera favorece.da, dependiendo de la si -

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

tiene una gran influencia en la comunicación. 
•' 

La existencia d~ conflictos interpersonales, afecta n el i rect~ 

mente la integración de grupos y el traooj o rn ismo, las deserciones , 

la división de grupos en sub-grupos antagónicos, el rechazo rn utu (1 , - · 
'; ,i 

la viblación a las normas grupales , los objetivos que no son con1unc s 

etc., son algunas de las manifestaciones de la integración problcm{t -

tica de un grupo y de existencia de conflictos. 

Los miembros mismos, tiende n a sentirse de jados a un la.do 

e inseguros de si mismos, cuando no tienen una comunicación e n arr1 -

bos sentidos. 

Un integrante de grupo es más prcxluctivo, cuando si e ilte que 

tiene acceso a la comunicación pertinente, teniendo una importanc ia -

especial la comunicación con respecto a asuntos que le afectan dircc -

tamente. 
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Cuando suprimen o se ignoran las comunicaciones formales, 

gene_ralmente surgen las líneas de comunicación informales, y e n las 

organizaciones en donde existe una conducción dominante, las líneas 

de comunicación informal que surgen, tienen a menudo objetivos que 

chocan con los objetivos de la estructura formal del grupo. 

El principio sobre .el que se funda la intervención psicológica 

en una industria, es el de llevar a los interesados mediante la reco--

lección de información, intercambio de ideas o puntos de vista, a 

derribar las barreras de comunicación existentes. 

Estas discusiones permitirán descubrir los problemas reales, 

conc.t~birlo con cl~ridad y precisión. 

Este tipo de interacción, deberá estar basado en un programa 

que sirve de guía y que pueda reajustarse de acuerdo con la evolución'"' 

de la situación. 

El análisis de la situación en cada una de las etapas de evolu -. . 

ción, la regulación pen11anente del programa de intervención y la rcl~ 

ción estrecha entre los consejeros expertos y los representantes of i- - . 

ciales de la organización; hacen posible llevar a cabo un "cambio con-

trolado" que los lleve a resultados positivos. 
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COMUNICACION Y CAMBIO DE ACTITUDES 

"Toda modificación producida en el equilibrio de un sistema 

ocasiona, dentro de este la aparición de fenómenos que tienden a 

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

Inspirándose en este principio, K . Lewin elaboró su teoría-

éle los equilibrios, cuasi estacionarios, que define como un estado de 
• 

equilibrio entre fuerzas iguales en intensidad y opuestas en dirección. 

Ese estado no es rlgu.rosamente 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 definición más general de la resistencia al cambio. 

El acrecentamiento de fuerzas opuestas, no modifica el equil.J.. 

brio . pero ocasiona un a.umento de tensión en el grupo. 

Para modificar la: estructura del campo de fuerza. es necesa -

río aumentar muy intensamente una de las fuerzas opuestas o dismin~ 

ir la intensidad de la otra. 
< ... 
. ,. 

Desde el punto de vista de Lewin , se puede decir que es rnfl '"' 
1 

económico y eficaz tratar de reducir la intensidad de las fuerzas que 

(1) Anzieu - Martín. - lbid. p.p. 152 



¡ 

l07 

se oponen a la modificación de las normas de grupo, que ejercen una 

pres ión creciente que tal vez resulte más costosa y con mayor gasto' 

de energía. 

El origen de las resistencias al c~.mbio, pueden ser de di- -

versos tipos, entre las que están consideradas entre otras, la rnergí::i_ 

misma que incita al individuo a vacilar frente al esfuerzo de transfo_!: 

maci5n en el grupo, comp puede ser la presión de los factores exter-

nos, como pooría ser la tendencia del ind lviduo a evitar su separación 

del grupo. 

Cuando un individuo se incorpora a una empresa, ya tiene -

formadas ciertas actitudes hacia el trabajo y se modifi.carán o se -

harán más específicas conforme pasa el tiempo. 

Los factores objeto de actitud en el trabajo s on: 

La política y normas de la empresa. 

Fl sueldo y las prestaciones. 

Fl tipo de trabajo que se desempeña. 

La personalidad del jefe o supervisor. 

El tipo de supervisión. 

Las cond iclones físicas del trabajo. 

La atmósfera social de la emp.resa. 

La dirección de la empresa. (1) 

( 1) Castaf\o Asmitia. - Las Actitudes en el ámbito Laboral. 
Pedagogía para el Adiestramiento. - p. p. 37-50 
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La percepción que tenga el individuo de estos factores dará 

lugar a actitudes laboral~s, de las cuales ~ependerá en mucho su . -

conducta, rendimiento y desarrollo en el trabajo. 

Debe recordarse que como vimos anteriormente ' la función 

que cumplen las actitüdes es de cuatro tipos: 

1.- Instrumental o adaptativa. 

'). - ~ } Defensa 
l : 

3.- Fxpres ión de valores. 

4. - Función de conocimientos que representan el componente co_g 

nltivo.,de las actitudes que confieren coherencia y dirección a la expe-

rienda • 

Las actitudes son adquiridas en función de la estructurac ión -
., 

del campo psicológico individual. Fs un proceso d inámic0 en l o. mcd i­

da en que un sujeto está expuesto a nuevas experiencias, es decl.r a un 

aprenci iza je. 

El apre·ndizaje puede .ser definido "com o un cambio que s~ pr~ 

duce en las relaciones estables entre": 

La te~puesta dada por el organismo, yn sea en forma ene~ 

bierta o manifiesta . 

De tal manera que se dice que un lndlviduo ha apre ndidn cunnd o 
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continúa dando fas mismas respuestas a estímulos diferentes, o cuando 

da distintas respuestas a los mismos estímulos. 

El aprendizaje, implica una respuesta que se hace habitual, o 

sea que es repetida cada vez que se presente el estímulo y sólo repeti -
i 
1 

mos las respuestas que son recompensadas . 

El hábito tiene relación con el proceso de comunicación, en - -

cuanto que ambos procesos suponen un estímulo precidido o reforzante. 

Cuando queremos establecer una comunicación , seleccionamos 

/ y elegimos los canales, buscamos mensajes que recompensen al receE_ 

tor, para aplicar una comunicación efectiva . 

El aprendizaje requiere del rompimiento de una relación estímu 

lo respuesta existente y la sustitución de otras nuevas; el propósito bá-

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

" 
Tanto el aprendizaje como la comunicación, son procesos sim_!. 

lares, ya que ambos son procesos continuos y dinámicos, que encucn -

tran en cada uno de sus componentes su equivalent~. 

COMPONENTES DEL APRENDIZAJE 

1 . - Organismo. 

2. - Estímulo . 
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3. - Percepción del estímul?· 

4. - Interpretación del estímulo. 

5. - Respuesta manifiesta. 

6. - Consecuencia de la respuesta. 

COMPONENTES DE LA COMUNICACION 

1.- Canal 

2.- Mensaje 

3.- Decodificador 

4.- Receptor 

5.- Enccxlificador 

6.- Feed-Back 

Como se observa, el proceso de aprendizaje está incluido 
), 

) 

"cjentro del proceso de la comunicación. 
~ . 

El aprendizaje requiere que haya alguna permanencia en la 

• 
relación estímulo - respuesta (hábitos ) y en la comunicación, frc --

cuentemente se desea enseñar a los receptores, o al menos moclifi-

car ios hábitos resistentes, utilizando.los ya establecidos, con la -

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 teóricos del cambio · de actit~ 

1 • 

des que anteriormente mencionamos. El enfoque inforll"\;acional es 

·uno de ellos y nos dice que la modificación de las actitudes se rea-

liza por medio de alterar sus creencias acerca del objeta de acti - -

tud, exponiendo al sujeto a varias formas de comunicación persua -

siva. 

Los representantes de este enfoque son Hovland, Janis y 

Kelley. 

Aquf se destaca sobre todo el hecho de concebi r al individuo 

en función de sus involucraciones sociales, incluyendo en especial -
1 

·los grupos de referencia. 

Otro enfoque dado al cambio de actitudes , está representa.do 

por las siguientes teorías: 

--- Teoría de la Congruencia (Osgood y Tannembaum) 
. 1 

/ Teorfa del Balance (Heider y Rosemberg) 

Teorfa de la Disonancia Cognoscitiva (L. Festinger). ---

Las teorías anteriormente citadas . coinciden en que existe -

una .fuerte motivación interna en el individuo , para preservar la· -

:o auto-consisten.da de . sus acti~udes. La introducción de situaciones o 
11 

informaciones nuevas que contradigan estas actitudes , producirán un 

estado de ,tensión en el individuo, que será reducido a base de ajustes 

cognoscitivos. 1 • , . 
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'.~ , Estos mismos principios fueron utilizados por los estudiosos 

de la comunicación en el :cambio de actitudes. 

En la década de .1930, un grupo de soc iólogos, psicólogos y -

. estadi.stas, se interesó por el estudio de la comunicación. 

Los iniciadores de estos estudfos y que además han sido cons!_ 

derados como los padres de la comunicación son: 

~· ! 
f : Paul Lazarsfeld, Kurt Lewin, Harol Lawell y Carl Hovland. 

Las investigaciones de estos científicos , fueron enfocadas des 

de tre's puntos de vista: 

A) Conducta, intereses y estructura de Ja audiencia. 

B) Efectividad o pooer perswisivo de los medios de comunicación . 
. , 

C) Investigación sobre los efectos sociales de los medios masivos de ... 

comunicación. 

'· Los estudios de la audiencia fueron iniciados en Estad os Uni--

dos en 1930, y retomados en \a Gran Bretafta durante el período de la -
. 

post-guerra. 

Estos es~udios de la audiencia, son de carácter fundamental -

mente descriptivo, y los analiza en su medio social, examinando los -

razgos más destacados de su conducta, intereses u op iniones. Se bri12._ 

dó considerable atención a la estructura de ésta y al marco de las rel~ 
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ciones interpersonales en que se r eciben las comunicacione s. 

Cuando Paul Lazarsfeld se inic ió en la investigación de la -

audiencia y los medios masivos de comunicación , la s radiodifusoras 
1 ' 

y los publicistas habían empezado ya a medi r 1 as masas de oyente s -

c~n objeto de descubrir la eficiencia de t rabajo de la r adio y los au -

ditorios que atraía. 
J 

Para Lazarsfeld era mucho más im¡xJrtante usa r las medicio 

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

El siguiente pasó fue el descubrir por qué elegían los oyen - -

tes , Jo que elegían como lo usaban y que efecto tenían los medios -

en sus hábitos, gustos y orientación general. 

El otro miembro de los "padres fundadores" es Kurt Lcwin, 

a quien le interesó principalmente la comunicación ele grupo y el el'ec 

to de las presiones de grupo, normas de é ste y el desempcoo <.le roles 

sobre el comportamiento y actitudes de sus miembros. 

La naturaleza de su influencia sobre la investigación ele la -

comunicación, se puede juzgar debido a la colaboración del Docto ¡_· -
' ' 

León Festinger1 ~ue desarroVa la Teor ía de la Disonancia cognoscí­

tiva . 

Harold Lasswell fue el ini.ci.ador de lo s e studios de la p ropn -
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ganda, de los grandes análisis sistemáticos de la comunicación entre 

naciones y sociedades, y en el estudio de comunicacores políticos in-

fluyentes. Pero tal vez su mejor aportación sea el desa rrollo que - -

hizo sobre el análisis de contenido. 

Por último, tenemos a Carl Hovland, quien estudió el efecto 

de tener un comunicador digno de confianza o prestigioso, exhortad~ 

nes de temor intenso contra exhortaciones de temor débil. 

Las actitudes están activas antes y durante la exposición a -

las comunicaciones y determinan en gran medida el tipo de comunica-

ción al que va a estar expuesto el individuo, lo que recuerda de ellas-
1 

o interpreta su contenido y el efecto que tienen sobre las comunicaci~ 

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 Henden a evitar aquellas comunicado-

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

vas favorables a sus predisposiciones. 

También se ha demostrado que las personas recuerda n mejor ) 

aquel mensaje que sostuvo su propio punto de vista , mucho mejor de l_Jo l 
que recuen:Jan el mensaje que ataca ese punto de vista. 

,, 
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Otra forma de selección es la inte r pre tac ión , cuando las 

personas están expuestas .a mensajes con los cuale s no sienten af i_ 

· nidad, no es raro que lo lleguen a deformar , de tal manera que -
-~ 

term'inan por percibir el mensaje como s i apoya ran s u prop io pur2_ 

to de vista, reforzando de esta mane ra las actitude s ya exis te nte s. 
1 

La comunicación de masas, rara vez actúa directame nte -

sobre el público. Los miembros del auditorio no se expone n- al ra-

dio, al periódico o a la televisión en un estado de des nudez psicoló- · . 

gica, sino que se encuentran protegidos por los procesos se lectivos 

ya mencionados y á los procesos de sus gr upos de refere ncia . 
~ ) . . 

l 1 

Friedson realizó la valiosa tarea de examina r y comparar 

prue.bas muy sólidas acerca de que el receptor no debe ser consid~ 

rado desde un punto de vista individual, sino que man t ie ne una actJ_ 

vidad grupal , en la que participan la familia, los amigos y la com~ 

nidad . local. (1) 

La importancia del grupo corn o med iador de la comu111.ca ·~ 

ción masiva, fue señalada por primera vez en el estudio de -

Laza'·~sdfeld (1944) sobre la elección pres idencia l de 1940. 

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

sistema de comunicación masiva, ·subsiste una cadena de comunica 

\ . 
(1) Friedson . - Comunications Re sea rch a nd the Concept of the Ma ss 
en American Sociological Review.- 1974. p. p . 313-317 
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ción personal estructurada por las relaciones grupales existentes. 

Aún en las condiciones de comunicación masiva que carac-

terizan a la sociedad moderna, el grupo primario y su influencia, -

desempeña un papel importante, modificando la opinión y mediati - -

zando la influencia externa, mediante el contacto con otras perso- -

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

Cuando un individuo tiene aspiraciones de pertenecer a un 

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 

actuaría un miembro de este grupo en las circunstancias en las que 

él está. 

En el caso de que un individuo forme parte ~e varios grupos 

que no poseen las mismas normas, entonces el individuo entra en -

una situación de conflicto y es aquí en donde los medios de comuni -
1 

caciórt masiva tienen mayor influencia , cosa que no ocurre con los 

individuos que están perfectamente integrados a su grupo. 

Klapper reunió gran cantidad de datos y obtuvo un sistema 

de generalizaciones, de las cuales la más importante es que los me 

dios de comunicación masiva, no pueden ser, por lo general, causa 
/ 

necesaria y suficiente de los efectos mánifestados por la audiencia, 

(1) Lazarsfeld O. - El pueblo elige . - Sociología de los medios masl_ 
vos de comunicación. p.p. 63 
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sino que funcionan a través de uh nexo de influencias mediadoras. (1) 

Sin embargo no se puede olvidar que los medi os de comuni -

caclón masiva poseen una evidente influencia dentro de ciertas condJ. 

clones. 

En primer lugar, los medios de comunicación masiva operan 

a menudo como un refuerzo de las act itudes existentes . 

En segundo l.ugar , es evidente que los efectos varían de - -

acuerdo con el prestigió o los juicios que merecen la fuente de com~ 

nicación .(2) 

Cuanta mayor confianza o crédito se atribuye al emisor, 

menor es la tendencia a atribuirle intenciones de manipu lación, y en 

cambio existe una predisposición a aceptar sus conclusi~nes. (3) 

Cuanto más completo es el monopolio de comLm~cacioncs, -

hay más prooobilidad de mcxJificar las opiniones de la audiencia en la 

dirección de seada. (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. Ste iner . - Mass Comunicatios en Huma n Behavior: An 

Inventory of Scientific Findings.- p.p. 527-555 ; 
(4) Klapper J. T.· 1he Effects of Mass Comunications.- p.p . 258-274 
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La influencia de los medios de comunicación masiva, pueden 

resultar eficaces en lo que respecta a modificar opiniones sobre cue~ 

tiones no familiares, de es'caso valor afectivo y periféricas . ( l) 

El pequeño grupo constituye por si una red de comunicación. -
/ 

que puede beneficiar a todo mensaje que encue nt re acogida favorable -

ante uno de sus miembros, sobre todo si este m iembro t iene influencia 

sobre los otros . El mensaje será diseminado en el seno del pcquei1o -

grupo y reforzará considerablemente la fue rza de persuac ión de éste. 

A pesar de que es muy importa nte transmitir el mensaje de -
" 

manera clara, también debe mostra r se como la aceptación de este me~ 

saje les será personalmente beneficioso. Es necesario preocuparse -

por comprender las necesidades que motivan a los individuos a actuar 
·.~ ... ~ 

de esa manera. Si se desea cmabiar al receptor, no se debe olvidar -
,· . 

que l?s sentimientos indiyiduales , casi siempre están ligados con él lgCin 

tipo de interes personal. 

Cuando el receptbr cree que lo que le pr opone el mensaje sa -

tisfacerá sus necesidades, está dispuesto a cambiar su actitud. 

(1)Berelson B. Steiner. - Ibid. p.p . 527 -55,5 
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Normalmente es en el seno de las comunicaciones interpe!:_ 

sonales y en los pequeños grupos, en donde se producen los mayores 

cameios de actitud. La influencia de otras personas sobre decisio- - / 

nes específicas, tiende a ser más eficaz que la influencia de los me-

dios masivos de comunicación. 

Las personas influyentes, son asociadas cercanas de las pe! 

sonas a quienes influyen, y en consecuencia tiende n a compartir las 

mismas características y pertenecen a un grupo en donde se mantie-

nen ·actitudes comunes y se niegan a apartarse unilate raln1eme del -

concenso del grupo, aún cuando el mensaje sea atractivo. 

Los medios de comuni.cación masiva, tienden a moverse de 

las personas que·están más interesadas en un mensaje dado, a los me 

nos interesados. Estas personas interesadas son líderes de op in ión, 

y tienden a estar expuestas a los medios de comunicación de n1<1s;rn , 

particularmente a los medios más apropiados a sus esferas de in tlue~ 

cia .. El lidet"ato de' opinión se defi.ne como específico en un campo 

dado. 

Un líder de opinión, es un individuo que recibe de primera -

mano las in{ormaciones de los medios, para transmitirlas después a 

personas más desvinculadas, pero incluyendo ya su propia interpreta . --

ción del mensaje. 
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Se encuentran distribuidos en las diferentes clases y ocup~ 

ciones. La influencia sobre ellos de la radio, periéx:l icos, revistas 

etc., es mayor en comparación de los demás rn iem bros de la com u -

nidad. El lidetaro de opinión es específico de un campo dado, por -

/ ejemplo quienes son lideres de opinión en deportes, no lo son e n mú 

,, 

sica, aunque esto no es determinante. 

Partiendo de la teoría elaborada por Lazarsfeld, 13crclsnn-

y Gaudier; Dumazier elabora el diagrama que indica la posición de 

los lideres de opinión como i~termediarios e n la transmisión ele los 
,, 

mensajes de los medios de comunicación masiva. 

rMEDIOS DE COMUNICA:l~N C~LECTIV A 

~per :>' __. Otros medios de 

P~lico(=-: ~ información. ·-

CARACTERISTICAS DE LA FUENTE Y 

EL AUDITOR 10 

,. La etapa transmisora puede describirse como un instrumento 

que simboliza cualquier fuente de· comunicación. Puede ser un ind í v i - --

duo (como en una situación cara a cara) o un individuo insti tuc i ( ma üza-

do (que representa a una organización). 
" 

/ 
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,.·, 

El transmisor atiende primordialmente a los aspectos exp~ 

citos de su mensaje, o sea aquella infonnación clara y fom1al que -

quiere expresar; pero en cambio el auditorio puede que atienda más 

a la información implícita que le informa de las carac teríst icas rele 

vantes de quien comunica. 

Una vez que el auditorio ubica al comunicante, presta la ate~ 

ción que considera adecuada, 
1

de acuerdo con la ropa que usa, el len-

guaje que emplea, el atractivo físico, la modulación de la voz o de -

las ca,racterística-s demográficas. 

De esta manera podemos observar que cuando la posieión -

de la fuente es un nivel más alto que el del auditorio, este tiende a -

tener mayor respeto hacia la fuente, pero por el contrario, si d au - -

ditorio tiene un nivel mayor que el de la fuente, el respeto que se te~ 

ga será menor. Finalmente en el caso de que la fuente y el auditorio 

tengan una posición similar, se tienen más probabilidades de c¡ue la -

fuente sea considerada 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 s iernpre en la 

dirección que éste se encamina. 

Los intentos de producir cambios radicales, se encuentran -
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con un grado rn uy alto de resistencia psicológica, y en aquellos casos 

en que se considera que la resistencia ha sido reducida lo bastante c~ 

mo para permitir algún cambio, nos encontrarnos con que está en ba-

se a influencias individuales entre los miembros del auditorio expue_§_ 

.i. to a las comunicaciones. 

Se consideran tres clases diferentes de características que -

influyen en las personas: 

1. - Inclinación a aceptar una posición favorable sobre el objct t) pa r!_i 

cular de que se trate. 

2. - susceptibilidad a tipos especiales de argurnento_s y apelacione s pe~ 

suasivas. 
I 

Existen personas a las cuales es más facil influenciar en ba-

, se a cierto tipo de argumentos, corno por ejemplo, las personas cnn -

_baja capacidad intelectual y con educación reducida : tienden a ser rnás 

influenciables si los árgumentos ofrecen una conclusión, más que las -

f o 
que tienen una comunicación bilateral que incluye una pequeña can t idad ,, 

de argumentos en favor del otro lado de la cuestión. 

3, - Nivel general de susceptibilidad a cualquier fom1a de persuadón· 

o -influencia social. 

Existe un estud~o realizado por Janis 1 el cual respalda ci neo -
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hipótesis de un factor gener.al de la persuac ión , indicando que la pr~ 

disposición a cambiar opiniones no es espec ífica de la apelac ión em ­

pleada. 

Las hipótesis son las si guiente s: 

Los hombres que abiertamente e xh iben hostilidad manifiesta 

hacia· las persona's que encuentran e n su vida dia ria, están predispue~ 

tas a permanecer relativamente indiferentes a cualqu ier forma de pe_!: 

suación. 

Los hombres que muestr an tende ncias a la retracción socí.al­

(carácter esquizoide ) permanece n r elativame nte inmunes a cualquicr ­

forma de persuación. 

Los hombres que responde n con imagi nación r ica y fuertes -

respuestas, enfáticas a representaciones simbólicas, tienden a ser -

más persuasibles que aquellos cuyas respue s tas están relativarnente ­

contenidas , en la fantasía. 

Los hombres c on una orie ntac ión extrovertida, esttín predis ­

puestos a ser más persuasibles que los que t ie nen una orientación rn -

trovertida. · 
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NOTA. - Las hipótesis planteadas se refieren unicamente a varones, 

ya que las correlaciones significativas se encontraron uni-

camente entre los miembros del sexo masculino y no en e l 

sexo femenino. (1 ) 

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

·': 

La confianza interpersonal depende de las pe rce pciones -

acerca de la pericia, intenciones, actividad, atract ivo pers ona l , e tc. 

de la fuente y de la opinión mayoritaria de las asociaciones de la ge~ 

te. 

Para que un mensaje sea aceptado, es necesa rio que se c ree -

un ambiente de confianza entre el auditorio. Esta confia nza pued e es-

tar basada en el conocimiento previo que tiene el comunica nte . Dicho 

conocimiento pllede estar basado en la experiencia personal o a t r avé s 

de las experiencias de algunos miembros del auditor io. 
L . 

También es posible que la audiencia te nga impresiones de -

ésta, basadas eti los grupos a que pertenece y finalmente pued e ser -

que el conocimiento previo esté basado solamente en la apa r iencia fí_ 

sica, como el que de la imagen de una buena persona, una p re sencia 

física agradable, etc. 

Todos estos conocimientos pr evios, pueden e n un m omen to -

dado favorecer al emisor, 
' ' 

Existen además formas de apoyo que ayudan a e stablecer 

cierta confianza en el auditorio, como el que se elija . un bue n tenia , -
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que interese al auditorio, la manera de tratarlo, la ident if icación de 

la audiencia con las ideas de ·quien comunica. 

Otra ayuda puede ser el hecho de que se presente al orad or. 

Las introducciones son espec'ialmente útiles para establ~ce r la com-

petencia e integridad del comunicante. 
1 

La confianza· que prevalece al terminar la comun icación, 

depende de lo que el comunicante haya cread o antes y du rante el d is -

curso, o sea si ·1a fuente ha cumplido o no con lo que la audiencia es-

peraba. 

/ 



-
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EL PODER DE LA FUENTE 

"Una persona tendrá 'poder sobre otra, si puede ejercitar un 

acto que provoque algún cambio". (1) 

Aunque indudablemente pueden distingui rse muchas bases -

del poder, aquí se van a distingui r cinco de ellas que son las s iguie.'.2_ 

tes: 

a) Poder de recompensa 

b) Poder coercitivo 

c) Poder legítimo 

d) 
.,;¡ 

Poder referente 

e) Poder de experto 

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

como aquel cuya base está en la capacidad de recompensa{' y depencie 

de la probabilidad de que la fuente pueda mediar la recompcn sa y ck~ 

esta manera la posibilidad de que sea recibida. 

B) Poder coercitivo. - También indica la capacidad para man ip~ 

lar la obtención de recompensa, surge de que la fuente puede castigar 

al receptor si no acepta el intento de influencia. 

(1) Carwright y Zander. - lbid. - p.p 241 
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C) Pcx:Jer legítimo. - Es aquel que surge de val ores internaliz~ 
' 

dos, por los cuales ceden el legítimo derecho a la fuente para influir 

al. receptor. 

Las bases del pcxler legít imo e stán en l os valores culturales 

e incluyen variables como la edad' la intelige ncia, etc. 

Aceptar la estructura social es otra base del poder le gítimo, 

de tal manera que una organización formal es en parte una relación -

entre ~~ategorías más bien que en tre personas . 

La designación hecha por un agenr.e legitimizante, es ui.: r a 

base para el poder, aunque en este ca so e s tán especificadas las zona s . 

en que puede ser e jercido. 

O) Pcxler referente. - Está rasado en la iden tificación. "cnt:encJi c n 

do por identificación e l sentimiento de un idad que surge entre dos pe ;--

s ona~; o el deseo de llegar a ser semejantes "'. Es de esta manera 

que una fuente puede llegar a eje r cer influen cia so bre e: rcccpLor . ( 1) 

" 
A mayor ide ntificación del receptor con la fuente, mayor po -

der ejercerá ésta. 

En este caso, el grupo de referencia puede ser un ej c 111plo ele 

poder referente. 

,(1) Cartwright y Zander.- Ibid. p.p. 285 -295 
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E) , . Pooer de experto. - Varía según el grado de percepción de 

conocimientos de la fuente. 

Supue stame nte la exte nsi.ón del podot d(¡,'J l expe rto) está mrrs 

delimitado, ya que se considerará que el experto tiene un conocinlic.'.2_ 

to sobre zonas muy específicas y su pcx:le r se limita a dichas zonas , -

aunque en un momento dado pueda presentarse algün efecto de halo. 
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CARACTERISTICAS DEL MENSAJE 

El mensaje es la comunicación que la fuente está enviando. 

En la comunicación humana , un n1en sajc pnede ser consiclcr:1Ll o co-

l mo una conducta física; cuando hablamos, nuestro discurso es el -

mensaje, cuando escribimos, lo escrito es el mensaj e , cuando pin-

tamos lo es el cuadro y si gesticulamos, los movimie ntos ele nucs -

tro cuerpo o la expresión del rostro. 

Cada uno de no~otros está rooeado de muchos mensajes , a 

los cuales es imposible atender, y por lo tanto se inicia el proce so 

selector, esto depende de la fC?rrna e n que sea interpretado , por 

ejemplo, una persona con fuertes prejuicios interpretará un ataque 

en un mensaje dado, cuan.do la intención original ele este mensaje -
' . 

era ~oralmente contraria., 

Hay una gran diferencia en los efectos del me nsaje, cuanc.io 

este mantiene uha posición definida respecto al tema. 

En este caso, se encontrarán grandes barreras para logra:L 

un cambio, por lo que es º más efectivo tom~r las actitudes existe ntes 
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y reor ientadas en una forma suave (ca nalizándolas ) que tratar de 

atacarlas de frente. 

Cuando se t rata de un campo nuevo en el cual la gente no 

cuenta con defensas efectivas, entonces e l panorama can1bia mu-­

cho, ya que la comunicación bien estructurada que proviene ele una 

fuente · fidedigna, puede lograr cambios considerables . 

En un ambie nte bien definido y antiguo, es poco probable 

que un mensaje logre un cambio, a menos que sea acompai'iado de 

cambios en la. situación circundante. 

En el caso de la: comunicac ión interpersonal , ésta. es con 

frccu~ ncia emocional, y no está planeada , ni preparada, ni estn~ 

turada. Está afectada por las actitude s, metas y experiencias de 

los participantes, así como factores exte rnos del a mbiente . 

Para mejorar el aspecto rac ional de los mensajes intcr- ­

personales, es necesario prestar m ás atención a las formas c:c -

apoyo de estructura de la comunicación. 
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Las fon11as de apoyo son los medios que sostienen o ayudan 

a las principales ideas l. del mensaj e . 

Una fo rma de apoyo es e l ejemplo y resulta excelente en la 

comunicación interpersonal. 

Las ilustraciones suelen ser consideradas coJT10 ejemplos -

prolongados y son especialme nte poderosos, clebiclo a que Jespicrtan 

el interes,revelando personas reales en situaciones reales, 

Cuando se seleccionan fo rnws (]e apoyo para clesarroilar un 

mensaje, es necesario elegir una variedad de tipos . cslo le aü:xle 111 

terés al mensaje y en consecue nc ia mantie ne la ;itenc ión. 

El estilo con que la fue nte presente un mensaje, tarn h;é n 1. ic 

ne una gran importancia en la aceptación del me nsaje, co1T10 LlKlos los 

otros factores de la corn unicación. 

" 

Las características propias del receixor . asf cunw los a ¡ ¡·i­

butos del emisor, dan al mensaj e un estilo, de ah í que el pcrú!dís;r,CJ 

por ejemplo, trate de ser lo más claro posible, conci so y objet ivo : -

con el fin de adaptarse al coeficiente de in teligencia pron1ec1 io y q tk: -

puedan asirn ilar la información . . 

Cualquier mensaje es capiJ.z de ejercer una acción soiHC (;,: 

destinatario, pero si la fue nte quiere que el auditorio actúe en fonrw 
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determinada, esto solo pued.e lograrse a través de un estilo de con~ 

trucción del mensaje que llamaremos "mensaje in1perativo" . 

No tl'.Xias. las comunicaciones imperativas son equivalentes. 

Algunas son órdenes y otras son consejos que contienen un 

elemento que corresponde a la estrategia (al estilo) adoptado por la -

fuente de comuniéación. Este eleITiento puede ser explícito o in1plicito . 

El sociólogo americano Talcott Parsons ha mostrado que una 

acción imperativa puede recurrir a cuatro estrategias . 

· Inducción. - Haz lo que te digo y haré algo vcntaj oso para ti. 

Actuación de obligaciones. - Si no haces lo que yo pido será 

malo para ti. 

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

inconveniente para ti. 

Persuación. - Haz lo que yo digo y serú bueno para ti . 

De hecho la publicidad utiliza rnús la estrategia de persu <.-: ción. 

El mensaje publicitario propone al consumidor un objeto o un proci ucto, 

del que se dice de una manera sintetizada que es bueno para é }. 

El objeto o el producto es bueno en tanto pennitc entrar o :;:c.0.:_ 

lizar un cierto valor como "distinción, personalidad, virilid ad , e tc .", 
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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. 

ílu scn revesti r con ellos los productos de que habla. 
" 

Es entre el público consumidor de donde el remitente de la 

comunicación 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 valores de la cultura de masas. 

Es necesario dejar claramente asentado, que los hallazgos -

que se han aportado durante tcx:lo este capítulo y el precedente, no se 

refieren únicamente a la comunicación de masas (periódicos, radio, -

televisión, etc . ), sino que se trata de cualquier forma de comunica - -

ción que tenga lugar i .De esta manera se habla tanto de la comunica -

ción de masas, , como de la comunicación interpersonal. 

El proceso en si es el mismo . . En su forma básica consi ste de 

un emisor, un metJsaje y .un receptor. además de la retroalimentación. 

La comunicación de masas representa una organización de comuniG1 - -

ción, un grupo de trabajo que se manifiesta en una persona; pero en -

ambos casos se seleccionan y decifran mensajes, se cifran y transmi -

ten y:J1 final del p~oc~~o se provocan respuestas. 
1 . 
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PROGRAMA DE MODIFICACION: CAMBIO DE ACTITUDr~ s . 

~ ! 
• ' . Antes de iniciar cualquier programa de cambio, es ne cesar io 

recordar que cualquier intento de este tipo, in1plicn r c l;1c ioncs c nl:rc -

una g.ran cantidad de variables, y que el pcx:ler el e cua lquier té cnica - -

variará directamente en función de factores relacionados con la fuente , 

el mensaje y los receptores; además de los eleme ntos s ituaciono.lcs . 

·, Los pasos que se sigue n son los. siguientes: 

1.- Definición de Metas. 

Definición de metas y objetivos conc:reto~3 , e stab1c c íenJ o .las -

submetas que se encuentran a un nivel de menor rcsistenc i.a, ele tal n~ 

nera que se logre la meta final por medio de ap rox imaciones . 

II. - ' Quien o q.uienes deben cambia r. 

1.- Características Físic8s: 

a) Sexo 

b) Edad 

c) Arreglo Personal 

d) Otras Características 
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2. - Características Psicológicas 

a) Nivel escolar - educativo 

b) Nivel socio ~ económico 

e) Grupos de referencia 

d) ílazgos dominantes de personalidad (autorita rio, tímido , socia -

ble, etc.) 

e) Conocimiento anterior de las técnicas a emplear. 

3.- Actitud ante la conducta que se desea cambiar. 
,, 

a) Están de acuerdo con el receptor . 

b) Las conductas que se han manifestado anteriorme nte son e n favor , 

o·en contra de la meta a lograr. (1) 

Ill.'7 , ' Técnicasaemplear. 

-~ 
\' 

( 1) González Eduardo. Modificación de actitudes. p .p. 29-30 
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Técnicas de Habilidades y c onocirnientos 
capacitación Técnicas Administrativas 1\ .H . 

CONFERENCIAS X X X ... 

>--PSICODRAMA X X 

DINAMICA DE GRUPOS X X 

INSTRUCCION 
PROGRAMADA X X 

l 

/ ENTREN AMIENTO 
VESTIBULAR X 

DISCUSION DE 
CASOS X X X 

/ CONSEJERIA ' X X 

ENTREN AMIENTO 
EN EL PUESTO X X 

GRUPO "T" X X 

LECTURA DIRIGIDA X X 

. MESAS REDONDAS X X X 

/ JUEGO DE NEGOCIOS X X 

ROTACION DE PUESTOS X X X 

CONFERENCIAS. -

Mejoramie11to y desarrollo de habilidades técnicas, <1\..l ir, L¡·:is ·· 

trativas y relaciones humanas . 

La conferencia consiste en la reunión ele varias personas CJliC 
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escuchan la información que otras les proporcionan. 

PSICODRAMA.-

Mejoramiento y desarrollo de la eficacia en conocimientos 
ti 

administrativos y habilidades en Relaciones Humanas . 

Es una estrategia de ' instrucción humana que permite que -

las personas experimenten conductas reales en situaciones imagina-

ria s. 

DINAMICA DE GRUPOS •. -

Mejoramiento y· desarrollo de la eficiencia e n conocimientos 

administrativos y habilidades en Relaciones Humanas. 

'. ~, Estrategia que permite que las personas obtengan conocimie~ 

tos sobre la naturaleza de los grupos, por medio del estudio y análisis 

· de los diferentes procesos sociales. 

INSTR UCCION PR oGR AMADA. -

Mejoramiento y desarrollo de los conocimientos y hobiliclnclt.:s 

técnicas y administrativas. 

\ ! 
• 1 . 

Material de aprendizaje elaborado en una serie de pasos cons~ 
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cUtivos previamente planificados. La sucesión de pasos van a estar 

dados desde un nivel simple, hasta los más complejos. 

ENTRENAMIENTO VESTIBUl .... AR. -

Mejoramiento y desarroJlo de conocimientos y habilidades -

técnicas. 

Es una té~nica preliminar al entrenamiento en el puesto, con 

sis te 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-

hari~ y equipo a utilizar. 
( ! 

f ' 

DISCUSION DE CASOS. -
' 

Mejoramiento y desarrollo de conocimientos administrat ivos 

y h~bilidades en Relaciones Humanas. 

Consiste en la presentación de un tema y en aná.lis is y disco .. 

sión del mismo, por un grupo de personas. 
"! . 1 

CONS'EJERIA . ... 

Mejoramiento .y; 1desa·rrollo de conocimientos administrntivos 

y habilidades en Relaciones Humanas . 
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Intervención de un asesor que pr oporc iona cr iterios te óri­

cos prácticos, acerca de problemas pla ntead os. Propicia que la -

persona analice las consecuencias de sus decis iones o las solucio­

n~s que proporcionen. 

ENTRENAMIENTO EN EL PUESTO. -

Mejoramiento y desarrollo de conoc im ientos y hab ilid ade s 

técnitas y administra tivas. 

Consiste en que las .pers ona s aprendan la forma de dese m­

peñar sus funciones y actividades que les corresponden. 

GR UPO "T". -

Mejoramiento y desarrollo de conoc imientos administ r ativos 

y habilidades en Relaciones Humanas. 

Sesiones llevadas a cabo mediante la guía téc nica de un con ­

sultor, pr opiciando que se lleven a cabo lo's procesos de inter acc ión -

social, propiciando la r e troalimentación y re sum ie nto la información. 

LECTURA DIRIGIDA. -

Mejoramiento y desarrollo de la eficac ia de los conocimientos 



- 141 -

y habilidades técnicas y administrativas • 
. ' 

En esta técnica se seleccionan cuidadosamente las lecturas 

y se entrega · un programa con una secuencia lógica • 

. MESAS REDONDAS • .,.. 

Mejoramiento .y desarrollo de conocimientos y habilidades -

técnicas; administrativas y de Relaciones Humanas. 

Consiste en la discusión de un tema ante un auditorio, por -

un grupo seleccionado de personas (de 3 a 6) rojo la coordinación de -

un mcx:lerador. 

JUEGO DE NEGOCIOS. -

Mejoramiento y dE'.sarrollo de conocimientos y habilidades té~ 

nicas; 6administrativas y en Relaciones Humanas. 

Consiste en que las personas que se entre nan se agrupan en -

equipos y estos representan a las gerencias de las compañía s compe~ 

doras, y cada equipo realiza el mis mo tipo de operacione s y decisiones 
l. 

como las que harían en realidad. 
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ROT ACION 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 desempeñar actividades o puestos -

similares de su responsabilidad, con el objeto de mejorar su prepara -

--·· 
ción para desempeñar mejor su trabajo o para promociones futuras. ( 1) 

IV , - SISTEMA DE EVALUACION. -
~ 1 ) 

·' 

1 - Evidencias conductuales del cambio. 

2. - Factores que intervinieron en los resultados 

3. - A qué grado se logró la meta. 

(1) Orta Nonatzine Victoria. Técnicas de Capacitación para el de~~ ;1 rroJl 1 > 

de Jos recursos ,humanos; en las organizaciones p. p 39-53 
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CONCLUSIONES 

Las aplicaciones que tienen las bases teóricas del cambio 

de actitud, · a través de la comunicación son variadas. 

Dentro del terreno de la psicología del trabajp , podríamos 

aplicarlas en el campo de las decisiones, basadas en percepciones 

o influencias de grupo, tomando en cuenta que las personas que la -

boran en una empresa, pertenecen a diferentes grupos, que van de~ 

de su grupo religioso, polftico1 económico, social o de trabajo; ori 

ginándose en función de la diferencia en las experiencias adquiridas 

por cada uno de los miembros de un grupo de trabajo, barreras de 

comunicación, debido a las diferentes percepciones que tienen las 

personas. 

La comunicación no solo implica la transmisitión de los com - -

ponentes del mensaje, sino que implica la transmis~ón fiel de los sig-

nificados y propósitos del emisor. 

La ~ficultad de lograr un entendimiento mutuo eptre los 
G 

miembros de un grupo de traba~o o de mantener informada a la gen -- ... 
te en los diferentes niveles de operación, haceµ que las empresas, -

por lo común, traten de mejorar la comunicación entre ellos, a tra -

vés de poner n~fasis en los medios técnicos, olvidándose de que __ no 
r,i,,, r' . > 
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es esta la solución, puesto que éstos son meros auxiliares, pero que 

por sí solos no pueden ir al fondo del problema. 

La investigación de un problema debe ir dirigida a identificar 
. ¡ ; 

y elimfnar las barreras importantes en la eomunicaeión, eomo lo po-

drían ser las diferentes percepciones y objetivos del trabajador y eje 
' -

cmtivos de la empresa en cuestión. 

El proceso de cambio de actitud, requiere de una línea 

base, tomando en· cuenta las variables que intervienen. Una vez real!_ 

zado el diagnóstico inicial, se éspecifíca la dirección deseada del cam 

bfo, identificándose también las variables más prometedoras para per 

mitir 'el cambio deseado ; · · · · 

' ' 

En cada caso se trata de adecuar los métodos de cambio que 

pueden incluir carribiós ést'ructurales o de procedimientos, tales como 

cambios en la tbrhUnicaCión' fo'rthal, procedimientos para determinar­

las metas, diviéióil de labores, etc. 

' No se pueden haceD generalizaciones con respecto a la selec-
f< . 

ción de los métod¿s '(:le catnbio; ya que deben ajustarse de acuerdo a 

las dificultades' que 'presente el objetivo deseado . . 

La clave del proceso de cambio e~tá en los pequd'ños grupos, 
1 1 • 

pero tenemos que tomar en cuenta a los participantes claves ( proce 
1 ! :1 1 
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sos de grupos ), puesto que en la medida en que estos entienden y 

se comprometen emocionalmente con el programa, se podrá efec­

tuar un cambio impórtante y duradero. 
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APENDIC E 

FUNCION DEL PSICOLOGO EN LAS ORGANIZACIONES 

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

Pero ios nuevos oráculos· deben ser científicos •. 

En la actualidad, tcxlos necesitamos de una mayor prepar~ 

ción que nos permita capacitarnos para la resolución de problemas-

denirp del campo de cierta área de conocimientos. Los problemas 
" 

económicos, políticos, sociales y tecnológicos, pueden encontrar su 

·solución mediante la investigación. 

Grandes''institutos y centros dedicados a la investigación, se 

ocupan del estudio de. diferentes ·problemas que les son planteados. 

El profesionista, toma decisiones frecuentemente, o acons~ 

ja a ptros .para que las tomen ,y estas serán más acertadas si toma 
( i . 
l ' \ 

en cuenta las circunstancias reales que rcxlean a quienes deciden. 

Dentro de las funciones que puede desempeñar un psicólogo 

en una empresa, está la de agente de cambios. 

Este cambio dere ser planeado, de tal mane ra que se de de n 

tro de lrmites y en un ambiente controlado. 

Por lo general las empresas sólo conocen en términos gene r~ 
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les el cambio que desean lograr, pero es al psicólogo a quien le 

··corresponde aclarar, las metas qtle se qu ieren lograr. 

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

persiguen, las técnici:ts a utilizar y por donde se dere empezar. 

Otro aspecto que debe determinar el psicólogo, es el de el 

papel que va a desempeñar en el tra ooj o que va a desarrollar. ¿De-

qué manera puede recibir mayor cantidad de información sobre la -

c onducta que le interesa y necesita conocer?' 

Un papel que se' desempeña frecuentemente , es el de especia 

lista en procedimiehtos ; es decir, organiza los procedimientos más -

eficacez para alcanzar las meras existentes mediante la apo1tación de 

experiencias, es decir permite el descubrimiento de experiencias pt~ 

vias con otros sistemas ,de tal mane ra que se perm ite que el grupo -

con tjuieh se está trabajando descubra cosas sobre sí mismos, para -

esto, las técnicas varían ·y pueden abarcar antecedentes, rumores ele ' . . 

trabajo, capacitación técnica, educación de la sensibilidad o recomen 

daciones para mejorar las práctica s administrativas. 

· ~ En ocasiones puede pasa r que exista un conflicto entre las - · .,. 

ideas o normas, tnás que entre personas, en tal caso puede utilizar -
t 

se el poder de :algún elemento, incluyendo no solamente lln esfuerzo-

para cambiarlas actitudes, sino haciendo uso también de la autoridé!d 
. • ! 1 ~ .. 
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' 
_oficial que harán vigentes los cambios de conducta. 

Existe un aspecto más que puede desempeñar el psicólogo de~ 

tro del medio laboral, y ~sel de crear un ambiente que conduzca al -

aprendizaje. 

La acción del psicólogo como agente de cambio de unn. empre-
-~ .,. 

sa laboral, abarca las sigui.entes actividades: 

1) Diagnostica de la naturaleza del problema. 

·!q 

2) Evaluación de motivaciones y capacidad ele cambios del n1edio 

laboral. 

3) Motivaciones y recursos con que cuenta el psicólogo. 

~ ! 

4) 1, Se_lección de objetivos apropiados. 

5) Reconocimiento y orientación de las fases del proceso ele cambio . 

6) Elección de técnicas adecuadas . 

7) Evaluación . 

. , 

La realización de e·stas actividades le proporcionarán inf Oi.·rna -

ción para ayudar a reducir las áreas de incertidumbre, proc.lucidas por -

las diferencias de percepción, conflictos o diferencias de intereses . 

. l 
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La función del psicólogo es en principio, un inve stigad or y 

un estratega en la resolución de problemas. 

Al promover un punto de vista de resolución, tratn.ní ele cl i-

sipnr la actitud de triunfo - derrota y contr ibui rá a crear c ond h..'. lonc; s 
" 

en las que exista un ambiente favorable ele trabajo. 

Las tareas que realiza el psicólogo en una e JT1p r csa . - sclc~ 

ción de empleados, adiestramiento, motivación y form a y cst r uct u1·a 

organizativa' - . tiene importantes efectos en las relaciones de cm ple o 

de las organizaciones. 
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