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La historia de este libro
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	Saul Steinberg, dibujo sin título, tinta sobre papel. Publicado originalmente en The New Yorker, 29 de mayo de 1965.

	 

	En 1970, cuando era un profesor relativamente joven en la Universidad de Texas, recibí una oferta que no pude rechazar. Me invitaron a pasar el año en un hermoso lugar, mientras recibía mi salario académico completo y no hacía absolutamente nada, ¡no está mal!

	 

	El lugar era una colina escarpada en el borde del campus de la Universidad de Stanford, a poca distancia de San Francisco, mi ciudad favorita en el mundo. La institución en la hermosa colina es un grupo de expertos llamado Centro de Estudios Avanzados en Ciencias del Comportamiento. Además del salario de un año, el personal del Centro de Estudios Avanzados me brindó una oficina, toda la ayuda secretarial que pudiera necesitar, acceso a una muy buena biblioteca, almuerzo gratis y la oportunidad de intercambiar ideas con algunas docenas de académicos distinguidos, quisiera o no, en caso de que prefiera caminar por el distrito de los teatros de San Francisco o esquiar en las Altas Sierras. No había ataduras.

	 

	Entonces ahí estaba yo, con un año entero para hacer lo que mi corazón deseara, ¿y qué hice? Decidí recluirme en mi oficina en la colina y escribir este libro. ¿Por qué? Si hay una sola razón, es que hace unos meses me escuché decir a 600 estudiantes en mi clase de introducción a la psicología social que la psicología social es una ciencia joven y, en retrospectiva, ese cocimiento a medias me hizo sentir como un cobarde.

	 

	Me explico: a los psicólogos sociales nos gusta decir que la psicología social es una ciencia joven y, en relación con la mayoría de las disciplinas científicas (p. ej., biología, astronomía), esta es una afirmación precisa. Los observadores astutos, por supuesto, han estado haciendo pronunciamientos interesantes y proponiendo hipótesis interesantes acerca de los fenómenos sociales desde al menos la época de Aristóteles, pero estos pronunciamientos e hipótesis no fueron probados seriamente hasta mediados del siglo XX. El primer experimento sistemático de psicología social fue realizado por Norman Triplett en 1898 (midió el efecto de la competencia en el desempeño), pero no fue hasta mediados del siglo XX cuando la psicología social experimental realmente despegó, particularmente bajo la inspiración de Kurt Lewin y sus alumnos talentosos.

	 

	Sin embargo, para mí, en un sentido más profundo, declarar que la psicología social es una ciencia joven fue una especie de negativa, una forma de rogar a mis alumnos que no esperaran demasiado de nosotros. Específicamente, fue mi forma de eludir la responsabilidad y evitar los riesgos inherentes al aplicar nuestros descubrimientos a los problemas del mundo en que vivimos. En ese sentido, afirmar que la psicología social es una ciencia joven era lo mismo que confesar que tal vez no estemos listos para decir nada importante, útil o relevante para la vida de mis alumnos.

	 

	Pero después de pensar en esta declaración por un tiempo, me di cuenta de que no solo era cobarde sino también engañosa; de hecho, realmente no creía que la psicología social fuera irrelevante para nuestras vidas. No lo creía en 1970 y ciertamente no lo creo ahora. Entonces, cuando tuve la maravillosa oportunidad de tomarme un tiempo libre, estaba decidido a dejar las cosas claras. El propósito de este libro fue y sigue siendo aclarar la relevancia que la investigación psicosocial puede tener para ayudarnos a comprender y tal vez comenzar a resolver algunos de los problemas más importantes que aquejan a la sociedad contemporánea.

	 

	La mayoría de los datos discutidos en este volumen se basan en experimentos; la mayoría de las ilustraciones y ejemplos, sin embargo, se derivan de los problemas sociales actuales, incluidos los prejuicios, la propaganda, la guerra, la alienación, la agresión, el malestar y la agitación política. Esta dualidad refleja dos de mis propios prejuicios, prejuicios que aprecio. La primera es que el método experimental es la mejor forma de entender un fenómeno complejo. Es una perogrullada de la ciencia que la única forma de conocer realmente el mundo es reconstruirlo. Es decir, para entender verdaderamente qué causa qué, debemos hacer más que simplemente observar; en cambio, deberíamos ser responsables de producir el primer "qué", para que podamos estar seguros de que realmente causamos el segundo "qué". Mi segundo sesgo es que la única forma de estar seguro de que las relaciones causales descubiertas en los experimentos son válidas es llevarlas del laboratorio al mundo real. Entonces, como científico, me gusta trabajar en un laboratorio; sin embargo, como ciudadano, me gusta tener ventanas a través de las cuales puedo ver el mundo. Windows, por supuesto, funciona en ambos sentidos; a menudo derivamos hipótesis de la vida cotidiana. Podemos probar mejor estas hipótesis en condiciones estériles de laboratorio. Al mismo tiempo, para evitar que nuestras ideas se vuelvan estériles, debemos funciona en ambas direcciones; a menudo derivamos hipótesis de la vida cotidiana. Podemos probar mejor estas hipótesis en condiciones estériles de laboratorio. Al mismo tiempo, para evitar que nuestras ideas se vuelvan estériles, debemos funciona en ambas direcciones; a menudo derivamos hipótesis de la vida cotidiana. Podemos probar mejor estas hipótesis en condiciones estériles de laboratorio. Al mismo tiempo, para evitar que nuestras ideas se vuelvan estériles, debemos sacar nuestros hallazgos de laboratorio por la ventana para ver si se sostienen en el mundo real.

	 

	Así es como pasé el año haciendo todo lo que quería hacer: escribí este libro. Desde el principio, ha sido un libro personal, en el sentido de que contiene muchas de mis propias ideas sobre lo que es más importante en nuestro campo. Esta decisión hizo imprescindible escribir en primera persona del singular, describiendo de manera íntima lo que descubrí y lo que creo que es el estado de nuestra ciencia. (A diferencia de cualquier otro libro de la época, El animal social usa la palabra “yo” repetidamente). Para mi deleite, pronto quedó claro que los estudiantes disfrutaron leyéndolo. Apreciaron particularmente el toque personal así como su aplicación a sus vidas. Animal Social se ha convertido en uno de los textos más populares y perdurables en el campo. Como resultado, mi trabajo no estaba terminado, ni siquiera cerca.

	 

	Cuando puse la pluma por primera vez (¡literalmente!) en 1970, era un joven prometedor, de unos 38 años. Mientras cuento esta historia, en el verano de 2017, evolucioné mágicamente hasta convertirme en un viejo canoso (puedes hacer los cálculos). Ahora debo admitir que soy demasiado viejo para revisar el libro yo mismo. Afortunadamente, encontré al coautor perfecto para esta duodécima edición. Su nombre es Joshua Aronson, un psicólogo social brillante y experimentado que ha realizado una investigación impresionante tanto en el laboratorio como en el desorden del mundo real. Él también es mi hijo. No hace falta decir que Joshua tiene sus propias ideas sobre la psicología social, y así debe ser. Sus contribuciones son muchas y variadas. Agregaron un brillo especial a esta edición; así como el trabajo de Carol Tavris, mi colaboradora desde hace mucho tiempo, quien se desempeñó como editora de desarrollo de esta edición y, con su toque delicado habitual, combinó a la perfección mi trabajo con el de Joshua. Ella también nos presionó no tan suavemente y nos instó a cumplir con nuestros plazos.

	 

	Entonces, ¿qué tiene de diferente esta edición? Joshua y yo hemos vuelto a examinar cada capítulo, eliminando algunas de las investigaciones y teorías que estaban "calientes" hace años pero que no han resistido la prueba del tiempo y la replicación; hemos reorganizado y simplificado cada capítulo para mantener la narrativa clara a medida que integramos material nuevo. Los estudios recientes que informan nuestra comprensión de los eventos contemporáneos han reemplazado a los antiguos, por ejemplo, cómo Internet ha influido para bien o para mal en la toma de decisiones, cómo la aparición de burbujas de información y fuentes de medios de autoconfirmación dan forma a las creencias polarizadas de nuestro nación y comportamiento, el lado negativo emocional de las constantes comparaciones sociales generadas en Facebook y el surgimiento de grupos terroristas como ISIS. Sin embargo, Creo firmemente que traer un libro "actualizado" no significa eliminar las historias icónicas de los errores de nuestro gobierno en Vietnam e Irak, y las tragedias en Jonestown, Columbine y Heaven's Gate. Las fechas de estos eventos son antiguas, pero las lecciones psicosociales que se pueden aprender de ellos no están fechadas. Quiero que los estudiantes entiendan que lo que sucedió entonces se aplica con igual fuerza a lo que está sucediendo ahora.

	 

	Elliot Aronson / octubre de 2017
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	Este libro está ahora en su duodécima edición. En el primer número, me conmovió reconocer mi agradecimiento a mi amigo y mentor, Leon Festinger. No hace falta decir que todavía siento gratitud y cariño por ese buen y gran hombre. En todo caso, esos sentimientos se han intensificado a lo largo de los años. Me encantó ser su alumno, y no creo que nunca deje de serlo. En 1989, Leon murió, marcando el final de una era importante en la psicología social. Lo extrañamos mucho, no solo quienes lo conocimos y lo amamos, sino también cualquiera que haya sido influenciado por sus investigaciones y teorías; esto incluiría a cualquiera que haya estudiado psicología social.

	 

	A medida que este libro y yo hemos envejecido, me he vuelto cada vez más consciente de mi deuda con mis propios alumnos. Cada cuatro años, cuando empiezo a revisar el libro, me sorprende darme cuenta de que estas no son simplemente mis propias ideas, son ideas que he desarrollado en colaboración con mis alumnos. Durante las últimas cinco décadas, he sido bendecido con muchos estudiantes excelentes, desde mis primeros asistentes de investigación en la década de 1960 (Merrill Carlsmith, Tony Greenwald y John M. Darley) hasta mis estudiantes en la Universidad de California, Santa Cruz. Todos me enseñaron mucho y es un placer reconocer mi deuda con todos ellos. También disfruté charlando y robando ideas de algunos colegas extraordinariamente talentosos. Dos de ellos en particular, Anthony Pratkanis y Carol Tavris, contribuido en gran medida a la mejora y actualización continuas de este libro. Es un placer reconocer su generosidad.
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El animal social

	 

	El hombre es por naturaleza un animal social; un individuo que es natural y no accidentalmente antisocial está por debajo de nuestra atención o más que humano. La sociedad es algo en la naturaleza que precede al individuo. Cualquiera que no pueda llevar una vida ordinaria o sea tan autosuficiente que no necesite y por lo tanto no participe en la sociedad es una bestia o un dios.

	 

	Aristóteles

	 

	Política, w. 328 a.C.

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 


 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	
	1 - ¿Qué es la psicología social?
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	Saul Steinberg, dibujo sin título, tinta sobre papel.

	 

	Publicado originalmente en The New Yorker, 1 de noviembre de 1958.

	 

	 

	Hasta donde yo sé, Aristóteles fue el primer pensador serio en llamar a nuestra especie "el animal social". Por supuesto que tenía razón, pero ¿qué significa eso? Una gran cantidad de otras crTAIuras son "sociales", desde hormigas y abejas hasta simios y simios. ¿Qué tiene de especial el animal social humano? ¿Y qué tiene de especial el campo de la psicología social, que estudia nuestra especie intrigante, creativa e irritante?

	He sido psicóloga social durante toda mi vida profesional, y antes de ingresar a este campo o incluso de saber qué era, era una psicóloga social aficionada, ansiosa por comprender los misterios del comportamiento humano. Como niño judío que creció en la década de 1940 en la ciudad de clase trabajadora de Revere, Massachusetts, me preguntaba por qué algunos niños católicos se burlaban de mí con lemas antisemitas y ocasionalmente me golpeaban. Mi hijo Joshua, que tuvo problemas en la escuela primaria en la década de 1960, se preguntaba por qué algunos niños prosperan en el aula y otros se ven sofocados por su competitividad y reglamentación. Estas primeras experiencias, que nos causaron un gran dolor, son también las que nos atrajeron al apasionante campo que estudiará en este libro: un campo que ofrece una comprensión científica de la vida social humana y,

	 

	Hay muchas definiciones de psicología social, pero antes de llegar a la que prefiero, permítanme ofrecer algunos ejemplos concretos del animal social humano en acción:

	 

	Un estudiante universitario llamado Sam y cuatro de sus conocidos están viendo a un candidato al Senado hablar por televisión. Sam está favorablemente impresionado; le gusta más la candidata que la candidata contraria porque cree que es sincera. Después del discurso, uno de los otros estudiantes afirma que el candidato la rechazó y la consideró una hipócrita. Todos los demás rápidamente están de acuerdo con este estudiante. Sam se siente confundido y un poco angustiado. Finalmente, murmura a sus conocidos: "Supongo que no fue tan sincera como esperaba".

	 

	Una niña de 10 años consume ansiosamente dos tazones de Wheaties todas las mañanas porque Michael Phelps, el campeón olímpico de natación, aparece en la caja, lo que implica que debe su capacidad atlética, en parte, a comer esa marca de cereal.

	 

	Un comerciante que ha vivido toda su vida en un pequeño pueblo de Montana nunca ha tenido ningún contacto con musulmanes vivos reales, pero "sabe" que no son estadounidenses, son desleales y probablemente terroristas.

	 

	Charlie, un estudiante de último año de secundaria, se mudó recientemente a una nueva ciudad. Solía ser popular, pero ya no. Aunque los niños de la escuela son educados, no han sido particularmente amistosos. Se siente solo, inseguro y poco atractivo. Un día, durante la hora del almuerzo, se encontró en una mesa con dos compañeras de clase. Uno es cálido, inteligente y vivaz; él ha estado soñando con ella durante semanas, anhelando la oportunidad de hablar con ella. La otra joven no es tan atractiva. Charlie ignora a la mujer vivaz de sus sueños y entabla una conversación seria con su compañero.

	 

	El 4 de diciembre de 2016, Edgar Welch, un hombre de 28 años de Carolina del Norte, entró en Comet Ping Pong, una pizzería de gran éxito en Washington, DC, y disparó tres veces con un rifle. Nadie fue lastimado. Welch le dijo a la policía que leyó en línea que el restaurante albergaba a niños esclavos sexuales y que quería ver por sí mismo si estaban allí. Se rindió después de no encontrar evidencia de su creencia, que había sido generada por una teoría de conspiración que se volvió viral durante la temporada de elecciones presidenciales. Una cuenta de Twitter de supremacistas blancos alegó que la policía de la ciudad de Nueva York había descubierto una red de pedófilos vinculada a miembros del Partido Demócrata y que, de alguna manera, el cometa Ping Pong estaba en el centro de la misma. La historia fue ampliamente difundida por sitios de noticias falsas.

	 

	A Kaya se le pidió en segundo grado que nombrara su materia favorita. “Matemáticas”, escribió en el cuestionario. Un año después, a su clase de tercer grado se le dio un ejercicio similar. Esta vez, el cuestionario preguntaba: "¿Cuál es la materia que menos te gusta?" Ella escribió: “Matemáticas”. En un año, Kaya pasó de ser una estudiante de matemáticas confiada y emocionada a alguien que le temía.

	 

	El 20 de abril de 1999, los pasillos de una brillante escuela secundaria suburbana en Littleton, Colorado, resonaron con el sonido de disparos. Dos estudiantes de Columbine High School, armados con armas de asalto y explosivos, se ensañaron y mataron a un maestro y a varios de sus compañeros de clase. Luego volvieron sus armas contra ellos mismos. Después de que se disipó el humo, quince personas murieron (incluidos los pistoleros) y veintitrés fueron hospitalizadas, muchas de ellas con heridas graves. En los casi veinte años transcurridos desde la masacre de Columbine High School, cientos de adolescentes estadounidenses han cometido tiroteos masivos escolares igualmente espantosos. Lo que antes era impensable se ha convertido en un lugar común.

	 

	Steve, un estudiante de último año de la universidad, es un conductor cauteloso, incluso conservador; él podría ser la estrella de un video de conducción segura, cuando está solo en el automóvil. Sin embargo, cada vez que dos o tres de sus amigos están con él, el comportamiento de Steve se vuelve más arriesgado: cuando ve que el semáforo se vuelve amarillo a media cuadra de distancia, a menudo pisa el acelerador con la esperanza de poder cruzar la intersección antes de que cruce el tráfico. mover.

	 

	En 1939, Oskar Schindler, un codicioso hombre de negocios alemán, se unió al partido nazi y comenzó a sacar provecho de la destrucción de los judíos durante el reinado bárbaro del Tercer Reich de Hitler. Después de explotar el trabajo de los prisioneros judíos en Auschwitz durante varios años, Schindler cambió de opinión y comenzó a usar su fábrica como una forma de salvar a más de mil judíos de la muerte. Al hacerlo, arriesgó su vida y gastó toda su riqueza para salvar a otros, una historia que se cuenta en el libro y la película ganadora del Oscar, La lista de Schindler. Al salir del cine después de ver esta película, un vagabundo se acercó a mi hijo Joshua para pedirle algo de cambio. Contrariamente a su costumbre de ignorar a las personas en busca de folletos, Joshua, todavía un estudiante con dificultades financieras, metió la mano en el bolsillo, sacó todas las notas y,

	 

	Douglas McCain creció en Minnesota, jugó baloncesto en la escuela secundaria y quería ser rapero. Los amigos lo recuerdan como un "imbécil", un "tipo muy agradable" y una "buena persona". Así que se sorprendieron cuando, a los 33 años, McCain se unió a ISIS, el grupo terrorista militante, y murió en el Medio Oriente, librando una guerra contra su propio país. Miles de otros hombres y mujeres jóvenes aparentemente ordinarios de países occidentales también abandonaron sus hogares para luchar y morir en Siria e Irak como yihadistas islámicos.

	En la década de 1940, cuando estaba en la escuela primaria, tenía un buen amigo afroamericano llamado George Woods. En ese momento, George se refirió a sí mismo como un “niño de color” y me confió que él, como muchos niños negros en ese momento, se sentía inferior a sus amigos blancos.1Tenía muchas razones para este sentimiento, comenzando con sus experiencias directas de prejuicio que la comunidad blanca dominante le infligía. Pero los sentimientos de inferioridad de George también procedían de fuentes indirectas, como la representación de los adultos afroamericanos en la radio y la televisión como niños ingenuos: perezosos, analfabetos, pero bastante divertidos. Si las películas tenían actores negros, se los presentaba solo como un "hombre de color" estereotípico, generalmente un conductor o un manitas, que a menudo era el blanco de bromas feas. Imagínese lo que sintió George al ver estas películas racistas en compañía de sus amigos blancos. Sin embargo, nunca me dijo cómo se sentía.

	 

	Las cosas cambian. Los nietos de George Wood, que crecieron en el siglo XXI, viven en un mundo diferente al de él. Nunca hubiera imaginado que algún día los actores negros serían elegidos para papeles serios y ganarían premios Oscar; que la segregación y la discriminación serían ilegales; o que los negros pudieran acceder a todas las profesiones, incluida la presidencia de los Estados Unidos. Sin embargo, no debemos ser complacientes con la creencia de que los cambios se están moviendo en una dirección lineal y humanista. Los nietos de George Wood pueden no experimentar el mismo grado y sabor de fanatismo que su abuelo, pero el prejuicio racial continúa. La mayoría de los afroamericanos están familiarizados con la experiencia de “comprar mientras son negros”, lo que significa ser seguidos por vendedores que cuestionan su crédito, sospechan que van a robar algo o incluso le niegan el servicio. jóvenes negros,dos quéCuando Zimmerman notó a un adolescente alto y negro que vestía una sudadera, vio a un criminal posiblemente armado y peligroso, no a lo que realmente era Trayvon: un estudiante de secundaria normal que caminaba a casa desde una tienda con un té helado y una bolsa de Skittles..

	 

	 

	Definición de psicología social

	 

	Todos los ejemplos ilustran situaciones psicológicas sociales. Por muy diversos que parezcan, tienen un factor común: la influencia social.

	 

	La opinión de los amigos de Sam sobre los méritos del candidato a senador influyó en el juicio de Sam (o al menos en su declaración pública sobre ese juicio). La influencia de la campeona olímpica en nuestra joven comedora de trigo fue diseñada intencionalmente para que convenciera a sus padres de que compraran trigo. El comerciante de Montana no nació con un estereotipo poco favorecedor de los musulmanes en su cabeza; alguien de alguna manera lo puso allí. La dirección más arriesgada de Steve ciertamente estuvo influenciada por la presencia de sus amigos, pero ¿cómo? La transformación de Kaya de amante de las matemáticas a odiadora de las matemáticas no es infrecuente, especialmente para las niñas en Estados Unidos, donde las matemáticas se ven tradicionalmente como un talento superdotado y una "cosa de niños". El hecho de que Charlie ignore a la mujer de sus sueños tiene algo que ver con cómo se siente acerca de sí mismo y su suposición acerca de qué mujer es menos probable que lo rechace. El rechazo es una de las experiencias más dolorosas para los seres humanos y puede causar todo tipo de comportamiento autodestructivo y destructivo, desde comer en exceso hasta la violencia, como sucedió en la escuela que disparó a Columbine. La presencia y el ejemplo de los demás, ya sea en persona o en películas como La lista de Schindler, puede inspirar emociones positivas y generosidad, como cuando hice que mi hijo, normalmente ahorrativo, le diera todo su preciado dinero a un mendigo. El rechazo es una de las experiencias más dolorosas para los seres humanos y puede causar todo tipo de comportamiento autodestructivo y destructivo, desde comer en exceso hasta la violencia, como sucedió en la escuela que disparó a Columbine. La presencia y el ejemplo de los demás, ya sea en persona o en películas como La lista de Schindler, puede inspirar emociones positivas y generosidad, como cuando hice que mi hijo, normalmente ahorrativo, le diera todo su preciado dinero a un mendigo. El rechazo es una de las experiencias más dolorosas para los seres humanos y puede causar todo tipo de comportamiento autodestructivo y destructivo, desde comer en exceso hasta la violencia, como sucedió en la escuela que disparó a Columbine. La presencia y el ejemplo de los demás, ya sea en persona o en películas como La lista de Schindler, puede inspirar emociones positivas y generosidad, como cuando hice que mi hijo, normalmente ahorrativo, le diera todo su preciado dinero a un mendigo.

	 

	La psicología social también aborda algunos de los problemas más preocupantes que aquejan a la sociedad, desde el racismo y otras formas de prejuicio hasta el éxito de grupos terroristas como ISIS en el reclutamiento de jóvenes, muchos de los cuales no tienen conexión espiritual o familiar con el Islam. ¿Qué fuerzas los persuaden para que abandonen sus hogares y familias y se conviertan en terroristas suicidas? Las respuestas involucran la edad, la dinámica de la personalidad, la identidad social, las tácticas de persuasión y otros factores poderosos que aprenderá a medida que se desarrolle este libro. Descubrirá que ISIS aprovecha muchas de las mismas estrategias de influencia utilizadas por los grandes entrenadores para crear equipos deportivos ganadores y por directores de escuelas primarias exitosos para elevar el rendimiento de los estudiantes.

	 

	Nuestra definición de psicología social, por lo tanto, es el estudio científico de la influencia de la presencia real, imaginaria o implícita de otras personas en nuestros pensamientos, emociones, creencias y comportamiento, y cómo influimos en los demás.

	 

	Psicología Social:

	 

	el estudio científico de las formas en que los pensamientos, sentimientos y comportamientos de las personas son influenciados por la presencia real o implícita de otros

	 

	¿Cómo somos influenciados? ¿Por qué aceptamos la influencia o, dicho de otro modo, qué hace por nosotros? ¿Cuáles son los motivos sociales que nos hacen susceptibles a lo que otros piensan, dicen y hacen? ¿Qué factores aumentan o disminuyen la eficacia de la influencia social? ¿Cuáles aumentan o disminuyen la permanencia de los efectos de la influencia social? ¿Pueden aplicarse los mismos principios a nuestra opinión como candidato a senador sobre qué materias escolares prefieren los niños? ¿Cómo llega una persona a gustar de otra? ¿Es a través de estos mismos procesos que elegimos el trigo sobre la granola? ¿Cómo desarrolla una persona prejuicios contra un grupo étnico, religioso o racial? ¿Es el prejuicio similar al gusto pero a la inversa, o implica un conjunto de procesos psicológicos completamente diferente?

	 

	Muchas personas están interesadas en preguntas como estas. Porque todos pasamos gran parte de nuestro tiempo interactuando con otras personas, siendo influenciados por ellas; influir en ellos; estar encantado, divertido, entristecido, asqueado, frustrado e irritado con ellos: está en nuestra naturaleza desarrollar hipótesis sobre por qué la gente hace lo que hace. En ese sentido, todo el mundo es un psicólogo social aficionado. Aunque la mayoría de los aficionados prueban estas hipótesis para su propia satisfacción al interactuar con otros, estas "pruebas" casuales carecen del rigor y la imparcialidad de una investigación científica cuidadosa.

	Ciertamente, a veces los resultados de la investigación científica coinciden con lo que la mayoría de la gente ya cree que es verdad. Esto no es notable; la sabiduría convencional generalmente se deriva de observaciones perspicaces que han resistido la prueba del tiempo. Pero a veces esta sabiduría convencional nos lleva por mal camino. De hecho, cuando lea los resultados de la investigación discutida en este volumen, ocasionalmente puede encontrarse pensando: “Eso es obvio: ¿por qué gastaron el tiempo y el dinero para 'descubrir' eso? Mi abuela podría haberme dicho eso. "Tal vez ella podría, pero también es probable que esté actuando sobre la base del sesgo retrospectivo, que sesgo, que se refiere a nuestra tendencia a sobreestimar nuestros poderes de predicción, una vez que conocemos el resultado de un acontecimiento concreto. Esta es exactamente la razón por la que es tan fácil ser corredor los lunes por la mañana y por la que decimos "La retrospectiva es veinte-veinte". Numerosos estudios han demostrado este sesgo, desde predecir resultados electorales ("Siempre supe que iba a ganar, aunque las encuestas no lo decían") hasta predecir cómo resultaría un experimento de psicología social en particular ("Oh, por favor, era obvio que los participantes obedecerían estas crueles instrucciones”). De hecho, los hallazgos de la psicología social parecen mucho más obvios para los estudiantes universitarios a quienes se les ha dicho lo que sucedió en un estudio que para los estudiantes que deben predecir lo que sucederá.3Túhacer se vuelve más claro en retrospectiva.

	 

	Sesgo retrospectivo:

	 

	Nuestra tendencia (a menudo errónea) a sobreestimar nuestros poderes de predicción una vez que conocemos el resultado de un evento dado.

	 

	Los psicólogos sociales realizan investigaciones porque muchas de las cosas que creemos que sabemos que son verdaderas resultan ser falsas, o tienen más matices de lo que pensábamos originalmente, cuando se someten a investigación. Por ejemplo, parece razonable que las personas a las que se les amenaza con un castigo por hacer algo prohibido, ilegal, autodestructivo o que engorda eventualmente dejen de hacerlo, y cuanto más severo sea el castigo, más probable es que lo cumplan. Después de todo, ahora asociarían la actividad con miedo o dolor. Pero cuando se prueba empíricamente, esta suposición resulta ser totalmente errónea. Son aquellos que son amenazados con un castigo leve los que desarrollan una aversión por la actividad prohibida; las personas que están gravemente en peligro, en todo caso, se sienten aún más atraídas por la actividad prohibida. Asimismo, la mayoría de nosotros, por experiencia, Asumiría que si escuchamos a alguien decir cosas agradables sobre nosotros (a nuestras espaldas), tenderíamos a caernos bien con esa persona, en igualdad de condiciones. Esto resultó ser cierto. Pero lo que es igualmente cierto es que esa persona tiende a gustarnos aún más si algunos de los comentarios que escuchamos son cualquier cosa menos amables. Explicaremos más acerca de estos fenómenos en capítulos posteriores.

	 

	En el objetivo de comprender al animal social, los psicólogos sociales profesionales tienen una ventaja sobre la mayoría de los psicólogos sociales aficionados. Aunque, como aficionados, solemos empezar con una observación, no nos detenemos ahí. No tenemos que esperar a que sucedan las cosas para observar cómo reacciona la gente; podemos hacer que las cosas sucedan. Podemos realizar un experimento en el que sometamos a decenas de personas a eventos específicos (por ejemplo, una amenaza grave o una amenaza leve; escuchar cosas buenas o una combinación de cosas buenas y malas). Además, podemos hacer esto en situaciones en las que todo se puede mantener constante excepto los factores particulares que se investigan. Entonces podemos sacar conclusiones basadas en datos más precisos y numerosos que los disponibles para el aficionado,

	 

	Casi todos los datos presentados en este libro se basan en pruebas experimentales. Es por eso que queremos que comprenda lo que constituye un experimento en psicología social, junto con las ventajas, desventajas, problemas éticos, emociones, dolores de cabeza y dolores de cabeza asociados con la aventura de la investigación. El capítulo final de este libro, "La psicología social como ciencia", le dará esa comprensión. Puede leerlo primero, o al final, o en cualquier punto de su viaje a través del libro, siempre que se despierte su interés en cómo los psicólogos sociales hacen su trabajo.

	 

	 

	Personas que hacen cosas locas no necesariamente están locas

	 

	Los psicólogos sociales examinan la forma en que las personas entienden y se comportan en situaciones sociales. Ocasionalmente, estas situaciones crean presiones que pueden hacer que las personas se comporten de formas que usted clasificaría como anormales o incluso locas. Cuando digo "gente" me refiero a un gran número de personas. En mi opinión, estas etiquetas a menudo son solo insultos; hacen poco para aumentar nuestra comprensión del comportamiento humano. Es mucho más útil tratar de comprender la naturaleza de la situación, los procesos a menudo complejos que operan para producir el comportamiento que observamos. Esto me lleva a la primera ley de Aronson:

	 

	Las personas que hacen cosas locas no están necesariamente locas.

	 

	Tomemos, como ejemplo, al hombre que entró en el cometa Ping Pong con un rifle, con la intención, como él dijo, de “autoinvestigar” la presencia de niños secuestrados. ¿Estaba loco? Si realmente quería la verdad, ¿por qué no aceptar las investigaciones de los departamentos de policía, el FBI y otras fuentes creíbles que desacreditaron por completo las acusaciones? Si él estaba loco, también lo estaban los miles de personas que creyeron en la conspiración, muchos de los cuales enviaron a Comet Ping Pong y a otros restaurantes que pensaron que formaban parte del "círculo" de amenazas viciosas, que acosaban tanto a los propietarios como a los clientes. El propietario de Comet Ping Pong le dijo al New York Times que “debido a esta loca teoría de la conspiración inventada, hemos estado bajo un ataque constante. No he hecho nada durante días, excepto tratar de limpiar esto y proteger a mi equipo y amigos de ser aterrorizados. ¿Qué hace que las personas crean en teorías de conspiración "locas" y por qué se aferran a esta creencia a pesar de la evidencia sólida de lo contrario? Más adelante en este libro, examinaremos los procesos que producen estas actitudes y la tendencia a aferrarse a ellas, pase lo que pase. También veremos cómo podemos neutralizarlos.

	 

	Un hallazgo central de la psicología social es que las personas tienden a explicar el comportamiento desagradable atribuyéndole rasgos de personalidad al perpetrador, como "psicótico", "sádico" o "malvado". La mayoría de las personas, en particular los que vivimos en las culturas occidentales, hacemos esto de forma espontánea, sin intención ni conocimiento consciente, como una forma de organizar y categorizar la información y satisfacer la necesidad de sentir que tenemos el control de los acontecimientos. Esta visión disposicional de las acciones humanas se refiere a las suposiciones de que las personas que hacen cosas locas tienen una personalidad con tendencia a estar locas, las personas que hacen cosas estúpidas deben ser estúpidas, solo las personas malas hacen cosas malas, las personas que hacen cosas buenas son buenas. pronto. Es atractivo pensar de esta manera porque nos ayuda a separar mentalmente a las personas malas que hacen cosas malas del resto de nosotros, las "buenas personas". Esta creencia puede consolarnos cuando pensamos en comportamientos desagradables porque, como buenas personas, nunca haríamos tal cosa.

	 

	Sin embargo, esta suposición es a menudo un error, una simplificación excesiva, y pagamos un precio por ello, como verá en el Capítulo 2. El disposicionalismo puede hacernos presumir de nuestra propia invulnerabilidad a las presiones que podrían inducirnos a comportarnos de manera estúpida, loca o cruel. Cambia el enfoque de mejorar las situaciones a un enfoque limitado para arreglar a las personas: ¿Está un gerente preocupado por los robos de los empleados? Les daremos a todos una prueba de personalidad para tratar de diagnosticar quién robará en el futuro, y no importa si nuestros empleados roban porque se sienten sobrecargados de trabajo, resentidos y mal pagados. ¿Nos preocupan los estudiantes que pueden volverse violentos? Les daremos a todos una prueba de personalidad e intentaremos predecir cuál de los niños infelices o intimidados que hemos identificado podría estallar algún día, y no vamos a hacer preguntas sobre el mundo en el que estos niños luchan todos los días.

	 

	Por supuesto, no estoy diciendo que la psicosis no exista. Algunos rasgos de personalidad y enfermedades mentales afectan el comportamiento de las personas. Tampoco estoy diciendo que todas las personas sean iguales y respondan exactamente de la misma manera loca a las mismas presiones sociales. Lo que digo es que algunas situaciones pueden hacer que una proporción sorprendentemente grande de nosotros, los adultos "normales", nos comportemos de maneras inesperadas, poco apetecibles y, a veces, anormales. Es de suma importancia comprender lo que sucede en estas situaciones que pueden producir un comportamiento desagradable o destructivo.

	 

	Una ilustración puede ser útil. ¿Qué clase de persona mata a su propio hijo? ¿Loco? ¿Desesperado? ¿Malo? Seguramente debe haber algo psicológicamente incorrecto en el cerebro o el carácter de una persona así. En 1977, el reverendo Jim Jones, un líder carismático del Templo del Pueblo en San Francisco, convenció a sus seguidores de desarraigar sus vidas y mudarse a Guyana en América del Sur para establecer un paraíso humanista, una comunidad utópica donde personas de diferentes orígenes y razas pudieran vivir. en armonía. Cuando, en 1978, la existencia del grupo se vio amenazada por una investigación parlamentaria, Jones decidió poner fin a la crisis pidiendo al grupo que realizara un "acto revolucionario": matar a sus hijos y luego a sí mismo. Se prepararon toneladas de veneno y, entre gritos dispersos de protesta o actos de resistencia,

	Cuando una persona mata a su propio hijo, es razonable preguntarse si tiene una enfermedad mental. Cuando 613 padres asesinan a sus hijos en un lugar, nos vemos obligados a mirar más allá de las condiciones mentales y los rasgos de personalidad y considerar la naturaleza de la situación que los llevó a hacerlo. Por supuesto, podríamos llamarlos locos y sentirnos complacientes porque nunca haríamos lo que hicieron. Sin embargo, antes de que estas personas se mudaran a Guyana, ninguno de sus vecinos, amigos o familiares habría pensado en ellos como algo más que personas comunes y sensatas que pertenecían a una comunidad religiosa solidaria y unida. La “Masacre de Jonestown”, como llegó a ser conocida, es un recordatorio del papel a menudo poderoso, aunque a menudo oculto, de la influencia social en la determinación de lo que los seres humanos piensan, sienten y hacen.

	 

	Ayudarnos a apreciar esta visión situacional más compleja del comportamiento humano -las muchas formas en que el contexto social influye en lo que hacemos- es la contribución central de la psicología social, cuyo valor espero que se haga evidente en las páginas que siguen.

	 


 

	 

	
	2 - Cognición social
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	Saul Steinberg, dibujo sin título, tinta sobre papel. Publicado originalmente en The New Yorker, 29 de agosto de 1953.

	 

	Durante la Edad Media, no era raro que los peatones europeos fueran golpeados por desechos humanos mientras caminaban por la calle. La gente del pueblo en ese momento vaciaba ocasionalmente sus orinales, recipientes llenos de orina y excrementos, arrojando el contenido por la ventana a la calle de abajo. Las aguas residuales se quedaban allí, generando plagas y enfermedades, hasta que los limpiadores de calles las sacaban, generalmente para usarlas como fertilizante. Para la mente moderna, este sistema parece tosco y sin sentido, especialmente cuando se entera de que civilizaciones anteriores como los griegos, los romanos y los mayas desarrollaron sistemas mucho mejores, con plomería interior e incluso inodoros con descarga.

	 

	¿Por qué cambiar la plomería interior por un orinal? En ese momento, la gente estaba convencida de muchas cosas que simplemente no eran ciertas: que la desnudez era pecaminosa, que un cuerpo desnudo lo dejaba vulnerable al ataque de los espíritus malignos y que los espíritus malignos enfermaban a las personas.1El baño diario, hecho famoso por los romanos en sus hermosos baños públicos, fue desaconsejado y reemplazado por el lavado de manos, cara y otras partes del cuerpo visibles al público. Estas supersticiones tuvieron dos efectos notables. Primero, casi todo y todos olían fatal. Como lo describió un escritor: “El campesino apestaba como el sacerdote, el aprendiz como la esposa de su amo; toda la aristocracia apestaba, incluso el propio rey apestaba, apestaba como un león rancio y la reina como una cabra vieja, verano e invierno.”2 En segundo lugar, los baños interiores terminaron en mal estado y los ciudadanos perdieron las habilidades necesarias para mantener la plomería. Así que los primitivos sistemas de alcantarillado y orinales fueron, durante un tiempo, la mejor solución a un problema autoinfligido. Se necesitarían varios cientos de años para que la teoría de la enfermedad del "espíritu" diera paso a la ciencia, que identificó a los microbios como los culpables invisibles que enferman a las personas.

	 

	Mi objetivo aquí no es explorar el funcionamiento interno de la mente medieval, ni describir los avances modernos en salud e higiene. Más bien, cuento esta historia para plantear una pregunta más amplia: ¿Hasta qué punto los modernos nos hemos comportado como los usuarios del baño de hace siglos? Cada generación puede recordar la insensatez de sus antepasados y encontrar muchas razones para sentirse engreída. En la época victoriana, los mismos médicos que se habrían reído ante la idea de personas con miedo a bañarse y fantasmas creían las tonterías de su propio tiempo. Las revistas médicas advirtieron que las mujeres (pero no los hombres) que leen novelas románticas corren el riesgo de enfermarse, quedar infértiles e incluso volverse locas.3

	 

	A los humanos nos gusta pensar en nosotros mismos como animales racionales. (Después de todo, con aire de suficiencia nos llamamos homo sapiens: humanos, los sabios). Pero somos capaces de aferrarnos a muchas creencias tontas, y sufrimos por ello. Millones de personas aún se niegan a creer la abrumadora evidencia científica de que los humanos están causando el calentamiento global y el cambio climático masivo. “Es un engaño perpetrado por los chinos”, dicen algunos, o “Claro, la Tierra se está calentando, pero no por nada que haga la gente”. Como resultado, los glaciares han seguido derritiéndose, el nivel del mar ha seguido aumentando, las tormentas se han vuelto más frecuentes, las enfermedades transmitidas por insectos proliferan y miles de personas mueren cada año a causa de estos cambios. En los Estados Unidos, miles de personas aún niegan la abrumadora evidencia científica de que las vacunas infantiles no causan autismo, y muchos padres se niegan a vacunar a sus hijos pequeños. Como resultado, las tasas de mortalidad por sarampión y tos ferina han aumentado entre las poblaciones no vacunadas; Estas enfermedades mortales, que antes se creían erradicadas, están regresando.

	 

	Un área importante dentro de la psicología social es la cognición social, el estudio de cómo las personas llegan a creer en lo que hacen; cómo explican, recuerdan, predicen, toman decisiones y se evalúan a sí mismos ya los demás; y por qué estos procesos producen errores con tanta frecuencia. Si bien los humanos pueden afirmar legítimamente que son las especies más adaptables, inteligentes y exitosas del planeta, somos irritantemente propensos a los malentendidos, los conflictos, los errores y los tipos de sesgos que nos dieron hace mucho tiempo la negación de la ciencia del clima y el orinal y las vacunas de hoy.

	 

	 

	Cognición social:

	 

	el estudio de cómo las personas piensan sobre el mundo social y toman decisiones sobre eventos socialmente relevantes

	 

	Este capítulo contará la historia de nuestros “cerebros sociales” que, durante eones de evolución, crearon una gran paradoja y dilema de la vida humana. La evolución nos dotó de cerebros que se adaptaron bien a la vida en pequeños grupos de cazadores-recolectores, brindándonos atajos cognitivos eficientes, sesgos que hicieron la vida más fácil y segura, y disposiciones para cooperar y cuidar unos de otros. Sin embargo, a medida que examinamos el planeta complejo, interconectado y multicultural de hoy, podemos ver cómo estos mismos mecanismos a menudo resultan contraproducentes, lo que nos hace tomar malas decisiones, quedar atrapados en nuestros prejuicios y luchar entre nosotros por prejuicios y odio.

	 

	Si cree que usamos nuestro razonamiento para determinar la verdad, se sentirá frustrado al ver cómo las personas se vuelven inmunes a los hechos cuando no están de acuerdo con usted. La mayoría de las veces, usamos la razón, los hechos y el análisis crítico no para formar nuestras opiniones, sino para confirmar lo que ya vemos, sentimos o creemos. Como dijo la novelista Anaïs Nin: “No vemos las cosas como son; Los vemos como somos. ”4En gran medida, cómo entendemos el mundo depende de una combinación de nuestras intuiciones, nuestras personalidades y formas de percibir el mundo, y un conjunto de motivos sociales fundamentales.

	 

	Las limitaciones cognitivas y sociales están integradas en la forma en que funciona nuestra mente, pero si aprendemos a reconocerlas, podemos evitar ser esclavizados por ellas. Podemos comenzar a pensar un poco mejor, tomar decisiones más inteligentes y organizar nuestras vidas de manera más inteligente. Espero que este capítulo te ayude a pensar en ti mismo y en los demás seres humanos con un poco más de humildad y compasión, cualidades que nos acercarán a ser un verdadero homo sapiens.

	 

	La solución y el cerebro sesgado

	 

	Durante siglos, los filósofos han sostenido que la cognición humana es completamente racional: todas las personas hacen todo lo posible por tener razón, tener creencias correctas y maximizar su placer mientras minimizan su dolor.

	 

	Uno de los principales defensores de este punto de vista fue Jeremy Bentham (1748-1832), quien escribió que las personas deciden el estado moral de su comportamiento o elecciones (lo que es bueno o malo, correcto o incorrecto) mediante la creación de un cálculo de la felicidad.5Digamos que estoy en el mercado de un coche. Al determinar qué marca y modelo comprar, sumaría los placeres que traería cada marca (diseño deportivo, interior cómodo, motor potente) y restaría el dolor (los pagos mensuales que pondrán a prueba mi presupuesto, el alto costo del repostaje frecuente) subidas). Luego, seleccionaría el automóvil que me brinda el mayor placer con la menor cantidad de dolor. Para Bentham, era el papel de los gobiernos y los sistemas económicos asegurar "la mayor felicidad para el mayor número". Otros estuvieron de acuerdo; La noción de Bentham se ha convertido en una de las ideas fundamentales del capitalismo moderno.

	 

	¿La gente común piensa así? A veces, seguro. Muchos de nosotros hemos seguido el consejo de Benjamin Franklin sobre cómo tomar decisiones acertadas: escribir sus pros y sus contras. Sin embargo, este método requiere que la persona tenga información precisa y útil y los recursos mentales para pensar racionalmente. Pero estas condiciones no siempre existen en la vida cotidiana. ¿Por qué? Por dos razones.

	 

	Primero, nadie tiene una visión del mundo del “ojo de Dios”, una perspectiva omnisciente y libre de prejuicios. Compra ese auto. Para empezar, no conozco todos los detalles sobre los entresijos del automóvil, y he oído algunas malas historias sobre los concesionarios de automóviles y sus tácticas. Además, mi vista del auto es limitada; lo que sé al respecto proviene principalmente de los anunciantes, que están motivados para exagerar sus características positivas, y de lo que he aprendido en Internet. Tengo poca experiencia con el automóvil real: una prueba de manejo de 10 minutos en lugar de una conducción prolongada en condiciones climáticas peligrosas. Si algo tan común como comprar un automóvil puede estar lleno de información faltante y engañosa, imagine la dificultad que tiene la gente cuando se trata de tomar decisiones más monumentales.

	 

	En segundo lugar, incluso cuando los datos están disponibles y son confiables, simplemente no tengo tiempo para realizar un análisis exhaustivo de cada problema que encuentro. Supongamos que sigo adelante y paso 10 horas investigando y sopesando alternativas a ese automóvil. Pero mientras tanto, tengo una docena de otras decisiones que tomar: ¿Qué voy a almorzar? ¿Cómo debo revisar mis notas de clase? ¿Qué candidato es mejor contratar? ¿Mi hija realmente necesita esos costosos frenos en sus dientes? No puedo pasarme horas y horas enumerando los pros y los contras de cada decisión que tengo que tomar en un día, y tú tampoco.

	 

	Por eso muchos de nosotros somos avaros cognitivos: buscamos formas de conservar la energía cognitiva (mental) y simplificar la complejidad. Tomamos atajos y usamos reglas generales. Nos saltamos alguna información para reducir nuestra carga cognitiva; abusamos de otra información para evitar la necesidad de investigar más; o simplemente seguimos nuestras intuiciones iniciales y aceptamos una alternativa menos que perfecta porque es lo suficientemente buena.6 Las estrategias del avaro cognitivo pueden ser eficiente y, a veces, nuestras intuiciones pueden conducir a buenas decisiones. Pero si no se controlan, estas estrategias invitan a cometer errores graves.

	 

	Deterioros cognitivos:

	 

	la idea de que las personas buscan formas de conservar la energía cognitiva; lo hacen tratando de adoptar estrategias que simplifican problemas complejos

	 

	Cómo evolucionó el pensamiento sobre el pensamiento. Aunque los psicólogos han logrado un enorme progreso en las últimas décadas, nadie comprende aún por completo cómo o por qué los cerebros producen experiencia consciente, o cómo el cerebro da lugar a un sentido del yo. Al describir cosas que no entendemos completamente, recurrimos a metáforas; comparamos cosas que no entendemos con cosas que entendemos. Las metáforas pueden ser útiles, pero si se adoptan sin sentido crítico, también pueden ser engañosas.

	 

	Siempre que las personas intentan explicar cómo funciona la mente, utilizan metáforas derivadas de la tecnología de su época. Platón describió la psique humana como un auriga que conduce un carruaje tirado por dos caballos, uno de los cuales representa la razón y el otro el deseo. En la década de 1800, el cerebro se comparó con un telégrafo y en la década de 1900 con una centralita. Con la llegada de las computadoras, los psicólogos comenzaron a describir las funciones de la mente como comparables a una Mac o una PC. Al igual que una computadora, se dice que el cerebro humano almacena y recupera recuerdos; Las desviaciones del pensamiento racional a menudo se describen como "errores" en un sistema operativo o el resultado de nuestro "poder de procesamiento limitado" o una reducción en el "ancho de banda cognitivo" debido al estrés.7

	 

	La computadora proporciona un vocabulario útil para describir ciertas funciones y limitaciones del cerebro, pero nuestros cerebros en realidad no almacenan recuerdos ni procesan información como lo hacen las computadoras. Además, dado que las computadoras no se preocupan por el futuro, no temen a la muerte o al rechazo, no experimentan alegría, tristeza, celos o cualquier otra emoción, la metáfora de la mente como computadora es, en última instancia, una descripción incompleta e insatisfactoria de la vida mental.

	 

	Una metáfora de larga data resultó ser particularmente engañosa: la representación de la mente de John Locke (1600) como una tabula rasa o pizarra en blanco. Esta metáfora retrata nuestras mentes, personalidades y rasgos moldeados completamente por el aprendizaje y la experiencia, de la misma manera que uno dibuja en una hoja de papel en blanco. Duró durante siglos, siendo abrazado con entusiasmo en la década de 1900 por las tradiciones psicoanalíticas y conductuales en psicología. Si eres tímido, desde este punto de vista, es porque tus experiencias con tus padres y las recompensas y castigos que recibiste te hicieron tímido. John Watson, el fundador del conductismo, llegó a afirmar que, con suficiente control sobre el entorno y la combinación adecuada de recompensas y castigos.8 Aunque Watson logró entrenar a un bebé para que se asustara al ver un conejo, afortunadamente nunca intentó el experimento más largo de convertirlos en mendigos o ladrones.

	Esta visión extrema de la maleabilidad humana de "tú puedes ser cualquier cosa" perdura en la sociedad actual, pero se ha desvanecido entre los psicólogos a la luz de la evidencia científica sobre las predisposiciones genéticas. Los gemelos idénticos que son separados al nacer y criados en familias diferentes, sin embargo, revelan una notable similitud en gestos, comportamiento, hábitos, actitudes, incluso puntos de vista políticos; y los hermanos que crecen en la misma familia no se vuelven más parecidos en personalidad.9  Los ebabes vienen al mundo con una mente que siempre estuvo preprogramada, con temperamento, disposición para aprender el idioma y la cultura, e incluso con expectativas innatas de cómo funciona el mundo físico y social. Paul Bloom y sus asociados10  descubrió que los bebés de hasta tres meses de edad que ven un breve espectáculo de títeres buscarán más tarde al títere cuyo comportamiento fue más útil que hostil. Esta fascinante investigación sugiere que estábamos preprogramados con intuiciones morales y la capacidad de hacer distinciones morales mucho antes de nuestro primer juego.

	 

	Metafóricamente, entonces, nuestras mentes son más bocetos que páginas en blanco. La experiencia no nos crea desde cero; elabora sobre lo que ya existe, lo revisa y lo colorea con influencias personales, culturales y sociales. La naturaleza y la crianza interactúan para hacernos quienes somos. Veamos ahora lo que la naturaleza nos ha dado.

	 

	La mente del cazador-recolector y los universales humanosDy de acuerdo con la psicología evolutiva, el cerebro es un órgano que ha sido moldeado y programado por la evolución, adaptado a los desafíos que enfrentaron nuestros ancestros biológicos cazadores-recolectores en su forma de vida de búsqueda de alimento durante cientos de miles de años.11A EsLa evolución recompensó los rasgos y las tendencias, incluida la inteligencia, la fuerza física, el deseo sexual y la asunción de riesgos, que permitieron a nuestros antepasados sobrevivir el tiempo suficiente para transmitir sus genes a sus hijos. La mayoría de los psicólogos sociales ahora adoptan esta perspectiva, que ha arrojado una enorme luz sobre cómo entendemos la mente humana.

	 

	Considere el descubrimiento fascinante que el antropólogo Robin Dunbar12  Mientras investigaba los hábitos de higiene de los primates, encontró una fuerte relación entre el tamaño del grupo de un animal y el tamaño de la neocorteza del animal. El neocórtex es la última parte del cerebro de los mamíferos que ha evolucionado y alberga muchas de sus funciones avanzadas. En los humanos, representa más de las tres cuartas partes del volumen del cerebro, y dentro de sus múltiples pliegues se encuentran las regiones responsables de procesos de orden superior, como la autoconciencia, el pensamiento consciente, la resolución de problemas, el autocontrol y el lenguaje. El tamaño y la complejidad especialmente grandes de la neocorteza, y las habilidades que proporcionó a los primeros humanos, nos permitieron formar grupos cooperativos más grandes que otros mamíferos y transmitir nuestro conocimiento a través de la cultura.

	 

	Dunbar descubrió que el tamaño de nuestro cerebro parece establecer un límite de unas 150 personas con las que podemos tener relaciones estables y significativas; las comunidades humanas funcionan perfectamente cuando no superan demasiado ese número. Vivir en grupo confiere enormes ventajas, como compartir y proteger la comida, pero también plantea desafíos cognitivos, como aprender y recordar información importante sobre los miembros del grupo, que podrían robarte la comida o la de tu pareja. Se necesita un gran cerebro para almacenar toda la información sobre los otros miembros del grupo y la variedad de formas en que actúan. Por eso, cuando las tribus de cazadores-recolectores crecieron a más de 150 miembros o más, la vida grupal se volvió más difícil y estresante, y las tribus tendieron a fragmentarse en otras más pequeñas.

	 

	¿Ha cambiado la vida moderna esta realidad? Sería razonable suponer que, con los medios y la tecnología, podríamos ampliar fácilmente nuestro círculo social mucho más allá de este límite natural, ahora que podemos llegar a miles de otras personas con una publicación o un tuit. Aún así, aquí está la pregunta: ¿con cuántos de sus amigos o seguidores en línea tiene realmente interacciones significativas en un momento dado? Resulta que pocas personas tienen comunicación bidireccional con más de 150 personas. Este límite es válido incluso en la era de Facebook y Twitter, a pesar de que parece que ganamos algo de autoestima al tener cientos o incluso miles de amigos o seguidores.13

	 

	Una implicación útil de conocer el límite de 150 personas es que las organizaciones humanas funcionan mejor cuando no crecen demasiado, cuando pueden operar como comunidades en lugar de burocracias. Las escuelas pequeñas tienen índices más bajos de violencia y ausentismo, mejores relaciones y aprendizaje de mejor calidad que las escuelas más grandes e impersonales.14Ser consciente de la naturaleza y las limitaciones de nuestras mentes evolucionadas de cazadores-recolectores proporciona formas de optimizar nuestras vidas e instituciones.

	 

	El largo proceso de evolución ha producido otros universales humanos: rasgos, tendencias de comportamiento, motivaciones y sistemas emocionales que todos los humanos manifiestan independientemente de su cultura. En todas las sociedades (y entre nuestros parientes no humanos más cercanos, los chimpancés), ciertas expresiones faciales indican las emociones básicas de miedo, felicidad, ira, tristeza, asco y sorpresa. Las personas prefieren a los parientes cercanos a los parientes lejanos y prefieren a los parientes lejanos a los extraños. Las personas viven en unidades familiares, donde los hombres son mayores que las mujeres. En promedio, los hombres son más agresivos físicamente que las mujeres, y la mayoría de las actividades se dividen por género, y las mujeres se ocupan más de los niños. Todas las sociedades tienen alguna forma de religión, listas de tabúes y reglas de conducta. En todas las sociedades, las personas fabrican juguetes para niños, cuentan historias y mitos, hacen música, participan en chismes maliciosos y practican ritos de iniciación relacionados con la edad. La existencia de tales universales apunta a la centralidad de la vida grupal para la supervivencia de nuestra especie. Estas adaptaciones existen en todas partes porque facilitaron la vida en grupos, y vivir en grupos fue fundamental para nuestra supervivencia.

	 

	El impacto de la visión evolutiva de la mente humana no puede exagerarse. Solo en los últimos veinte años los científicos sociales han aceptado plenamente el argumento de que muchas de nuestras tendencias y motivaciones ilógicas y desadaptativas -así como las generosas, compasivas y conmovedoras- están enraizadas en su valor de supervivencia de la era en la que vivíamos en pequeños grupos de cazadores-recolectores. Pero las mismas ficciones, errores y desviaciones de la racionalidad que nos sirvieron como cazadores-recolectores pueden causarnos problemas en el mundo complejo y multicultural de hoy. Las reglas del juego han cambiado, pero no nuestras predisposiciones evolutivas.15

	 

	Debido a que siempre necesitamos a otros humanos para sobrevivir, evolucionamos para ser extremadamente sociales y orientados al grupo: buenos jugadores de equipo como las abejas, pero también buenos competidores como los chimpancés. Estamos programados para conectarnos, cooperar, conformarnos y armonizar con los miembros de nuestro grupo, pero también para competir por los recursos y el estatus dentro de nuestro grupo. Estamos programados para los prejuicios y la agresión, para ser cautelosos y hostiles hacia los extraños y aquellos que percibimos como amenazas. Nuestros cerebros desarrollaron procesos mentales rápidos para alertarnos del peligro, decidir rápidamente quién era amigo o enemigo y prepararnos para luchar o huir de los enemigos percibidos. Estas tendencias nos ayudaron a mantenernos con vida cuando luchábamos con piedras y garrotes,16

	 

	Los sesgos internos del cerebro. Como puede ver, muchas de nuestras peculiaridades y fallas mentales no son solo errores tontos o aleatorios, ni son fallas en el diseño de nuestros cerebros. El cerebro humano fue diseñado para funcionar de manera eficiente, pero han surgido algunas peculiaridades y sesgos en el camino. Una característica es el punto ciego del prejuicio, la creencia de que somos más objetivos y menos críticos que la mayoría de las personas. ¡Somos parciales al pensar que no somos parciales! Este punto ciego surge del hecho de que muchas de nuestras creencias operan implícitamente, escondidas bajo la conciencia. Cuando vemos nuestro propio comportamiento, conocemos el contexto y podemos excusarlo; después de todo, sabemos lo que sentimos. Pero cuando vemos el comportamiento de los demás, perdemos el contexto completo. Por eso es fácil ver hipocresía en los demás pero no en nosotros mismos. El mismo político que está ocupado condenando a otro político por tener una aventura puede estar teniendo una propia allí mismo en su oficina. Nuestro punto ciego de prejuicio nos permite explicar fácilmente nuestras propias acciones hipócritas ("Es un bastardo inmoral,17

	 

	Punto ciego de polarización:

	 

	La creencia de que somos más objetivos y menos prejuiciosos que la mayoría de las personas.

	 

	Peor aún, estamos sujetos al realismo ingenuo, la propensión a creer que nuestra interpretación subjetiva de la realidad es la realidad. Vemos las cosas como realmente son; estas otras personas son parciales. Esta creencia hace que sea fácil pensar que cualquiera que no comparta nuestra perspectiva está equivocado, es ignorante, egoísta o malvado. La historia demuestra, con demasiada frecuencia y trágicamente, cuánto más fácil es para las personas cometer actos de odio y crueldad si están seguros de que tienen toda la razón y los demás están equivocados.18

	 

	De todos los prejuicios de la mente, el concepto de confirmación es fundamental para la forma en que vemos el mundo y procesamos la información: notamos, recordamos y aceptamos información que confirma lo que ya creemos y tendemos a ignorar, olvidar yrechazar la información que refuta lo que creemos. En un experimento de Mark Snyder y William Swann, se dijo que19chicas universitarias que la persona que estaban a punto de conocer era extrovertida (extrovertida, cálida y amistosa) o introvertida (reservada, fría y distante). Luego se les pidió que prepararan un conjunto de preguntas que les gustaría hacerle a esta persona para conocerlo. ¿Qué tipo de preguntas hicieron? Los estudiantes que pensaron que conocerían a un extrovertido tenían más probabilidades de hacer preguntas que confirmaran sus expectativas, como "¿Qué haces para animar una fiesta?" y "¿En qué situaciones eres más hablador?" Aquellos que esperaban conocer a un introvertido a menudo hacían preguntas como "¿En qué situaciones te gustaría ser más extrovertido?" y "¿Qué es lo que no te gusta de las fiestas ruidosas?" Tenga en cuenta que cualquiera que sea la respuesta del encuestado, es probable que se confirme la hipótesis de los interrogadores sobre la persona. Es decir, una persona que no es especialmente introvertida o extrovertida parecerá extrovertida al responder el primer conjunto de preguntas e introvertida al responder el segundo conjunto.

	 

	Sesgo de confirmación:

	 

	Una tendencia a buscar la confirmación de las impresiones o creencias iniciales.

	 

	El sesgo de confirmación ayuda a explicar por qué las personas se aferran tenazmente a creencias desacreditadas. Buscan cualquier fragmento de evidencia que respalde su deseo de tener razón para no tener que "cambiar de opinión". En nuestro pasado evolutivo, este sesgo habría sido adaptativo, llevando a nuestros antepasados a tener una estrategia de "si funciona, sigue adelante". Pero en el mundo moderno, a veces esta estrategia puede llevarnos a callejones oscuros y callejones sin salida.

	 

	El prejuicio egocéntrico: Los seres humanos somos una especie social, pero también somos egocéntricos: tendemos a situarnos en el centro de nuestros propios universos. Es por eso que las personas recuerdan mejor la información nueva cuando pueden aplicarla a sí mismos que cuando piensan que solo afecta a otras personas.20Si están trabajando en grupos, tienden a concentrarse y recordar su propio desempeño mejor que el desempeño de sus compañeros de equipo. Y cuando las personas juegan un papel activo en la generación de información, recuerdan esa información mejor que cuando la reciben pasivamente.

	 

	Puedes ver el prejuicio egocéntrico en ti mismo si alguna vez has estado absolutamente seguro de que todo el mundo ha visto ese grano en tu cara o está cotilleando sobre tu mal día. Muchos adolescentes tienen miedo de ir a la escuela si de repente tienen un defecto que están seguros de que “todos notarán”. Los psicólogos sociales han encontrado, sin embargo, que estas preocupaciones a menudo son muy exageradas. La gente siente que el centro de atención social brilla sobre ellos más intensamente de lo que realmente lo hace, un sesgo que Thomas Gilovich y sus socios han llamado el efecto del centro de atención.21En un experimento, se les pidió a los estudiantes universitarios que usaran una camiseta que llamara la atención, una con una gran foto de Barry Manilow, y luego entraran en una habitación llena de otros estudiantes que habían visto y reaccionado negativamente a su camiseta. , pero en realidad solo alrededor del 20 por ciento se había dado cuenta.

	Podemos sentir que somos el centro de atención cuando imaginamos cómo nos ven los demás, pero también sentimos que notamos y observamos a los demás más de lo que ellos nos notan y observan, una forma de egocentrismo que se llama el manto de la ilusión de la invisibilidad. Por ejemplo, los estudiantes en un experimento que estaban sentados en una sala de espera con un extraño más tarde estimaron erróneamente que prestaban mucha más atención al extraño de lo que creían que el extraño les estaba prestando a ellos. Los participantes informaron constantemente de esta sensación de invisibilidad, a menos que llevaran una camiseta proporcionada por el experimentador, esta vez con una fotografía grande de Pablo Escobar. La moraleja de la historia es que es muy difícil ir más allá de nuestra propia percepción de la realidad cuando estimamos cómo ven las cosas los demás.

	 

	El prejuicio egocéntrico puede llevarnos a aceptar acríticamente halagos y falsedades. Al gran showman PT Barnum se le atribuye haber dicho: "Cada minuto nace un tonto", y su nombre ahora se aplica a un fenómeno psicológico común. El efecto Barnum se refiere al hecho de que cuando a las personas se les dan descripciones vagas y amplias de sí mismas que podrían aplicarse a casi cualquier persona, por lo general dicen “¡Impresionante! ¡Este soy exactamente yo! Este efecto ayuda a explicar por qué tantas personas creen erróneamente en la precisión de la astrología, la adivinación e incluso algunas pruebas psicológicas de personalidad populares.22 Supongamos que miro tu carta astral y te digo: “Eres bastante reservado en situaciones sociales desconocidas. Ves la vida con una mezcla de optimismo y pesimismo. Tienes una mente abierta, pero puedes tomar una posición firme cuando la situación lo requiere. ¿Me considerarías un lector especialmente dotado de las estrellas y de tu propia personalidad? Un momento de reflexión le dirá que esta descripción se aplica a casi todo el mundo. Pero, debido a nuestra tendencia a pensar de manera egocéntrica, la mayoría de nosotros sentiremos que es una descripción perfecta de nosotros mismos.

	 

	Por qué el mal es más fuerte que el bien. Una característica curiosa de la mente humana evolucionada es que está orientada a la negatividad: tendemos a centrarnos más en las amenazas potenciales que en las bendiciones, una tendencia que a menudo se denomina sesgo de negatividad. Somos más rápidos para encontrar caras enojadas en una multitud que caras sonrientes. Las interacciones negativas en la oficina son mucho más influyentes que las positivas, y es probable que los empleados recuerden las declaraciones y comportamientos negativos de sus jefes más que los positivos. La retroalimentación negativa tiene un impacto emocional más poderoso que la retroalimentación positiva. Las malas noticias se comparten más rápido y con más frecuencia que las buenas.23

	 

	Las personas que ganan dinero en la lotería tendrán un pico de felicidad, pero eventualmente volverán a su "punto de ajuste" de felicidad anterior a la lotería.24Lo mismo sucede después de perder dinero, suspender un examen u otros eventos negativos: nos adaptamos a las nuevas circunstancias y nuestros sentimientos vuelven a la normalidad. Pero de acuerdo con la teoría evolutiva, las entrevistas con ganadores de lotería y víctimas de accidentes muestran que, en promedio, lleva más tiempo volver a la línea de base después de malas experiencias que después de buenas. Roy Baumeister y sus colegas descubrieron que los eventos negativos a menudo tienen más poder que los positivos. Es evolutivamente adaptativo, concluyeron, que el mal sea más fuerte que el bien,porque los animales con un mayor estado de alerta ante el peligro, el dolor, el fracaso u otras experiencias negativas tendrían más probabilidades de sobrevivir a las amenazas y, como resultado, tendrían más posibilidades de transmitir sus genes.25

	 

	Este sesgo de negatividad evolucionado es otra razón más por la que no siempre somos los animales racionales que suponen los economistas. Por ejemplo, desde un punto de vista económico, tiene sentido para mí llorar una pérdida de $ 50 tanto como celebraría una ganancia de $ 50. Después de todo, es la misma cantidad de dinero. Sin embargo, los experimentos muestran repetidamente que la angustia que sienten los participantes cuando pierden dinero tiende a ser mayor que la alegría que sienten cuando ganan la misma cantidad de dinero.26quéCuando pueden elegir, es más probable que las personas traten de evitar pérdidas que de obtener ganancias, un fenómeno conocido como la aversión a las pérdidas.

	 

	Aversión a la pérdida:

	 

	Un fenómeno en el que, cuando se les da a elegir, es más probable que las personas intenten evitar pérdidas que intentar ganar.

	 

	Al enmarcar las opciones para enfatizar las pérdidas, los investigadores y los formuladores de políticas pueden influir en el comportamiento y la toma de decisiones de las personas.27En un experimento de campo que hice con dos de mis alumnos, Mark Costanzo y Marti Gonzales,28tuUsamos la aversión a las pérdidas para que las personas invirtieran en aislamiento para sus hogares. En una condición, después de examinar cada hogar, los expertos en energía dieron a cada propietario una descripción detallada de cuánto dinero podrían ahorrar cada año en facturas de calefacción con aislamiento. En la otra condición, los auditores proporcionaron la misma información, pero les dijeron a los propietarios cuánto dinero estaban perdiendo todos los días, que no hacer nada era como tirar el dinero por la ventana. Los propietarios de viviendas en la condición de "pérdida" tenían el doble de probabilidades de invertir el dinero para aislar sus hogares que aquellos en la condición de "ahorros".

	 

	Comprender el sesgo de negatividad nos muestra una salida. Mientras que algunos de nosotros somos ganadores de lotería temperamentales y tenemos una disposición alegre, el resto de nosotros necesitamos buscar activamente el lado positivo de la vida, exponiéndonos a la belleza, los pequeños placeres y la amabilidad de los demás, precisamente porque no es nuestro instinto automático. tendencia a hacerlo.29PAGPodemos aprender a centrarnos en las cosas por las que estamos agradecidos y a hacer cosas buenas por los demás, hábitos que compensan el sesgo de negatividad, generando satisfacción.30

	 

	Os dos sistemas de pensamientodla mente La mente humana se divide según dos formas de procesamiento: automático y controlado. El procesamiento automático se refiere a las operaciones inconscientes (implícitas) e involuntarias que impulsan la mayor parte de nuestro comportamiento: asociaciones bien aprendidas o rutinas que nuestros sistemas mentales realizan sin esfuerzo, sin conciencia. Este es el tipo de pensamiento que los cerebros de los animales han estado haciendo durante quinientos millones de años: respuestas rápidas y eficientes a los estímulos sensoriales. Podemos realizar varias operaciones automáticas al mismo tiempo, por lo que los conductores experimentados pueden conducir sin prestar atención a todos los innumerables ajustes y decisiones que están tomando (revisar el espejo retrovisor, estar atentos a otros conductores que están enviando mensajes de texto, etc.).” o categorizamos a una persona por su raza, género o edad, estamos realizando un procesamiento automático.

	 

	El procesamiento controlado, por otro lado, es el esfuerzo consciente (explícito) que hacemos para abordar nuevos problemas, como aprender a conducir, resolver problemas matemáticos complejos, tratar de recordar el nombre de una película o responder una pregunta como "¿Por qué amas a tu novio? Este tipo de pensamiento es evolutivamente más reciente y está ligado al desarrollo del lenguaje. Es más lento y secuencial: procesamos un pensamiento tras otro en lugar de varios en paralelo. En su influyente libro Thinking, Fast and Slow, el psicólogo ganador del Premio Nobel Daniel Kahneman31describe estos dos sistemas y detalla las implicaciones de su funcionamiento para una amplia gama de fenómenos psicológicos.

	 

	La mayoría de las decisiones involucran un proceso de dos pasos. Nuestro sistema automático primero produce una evaluación rápida y sucia de la realidad: una intuición, un sentimiento, una preferencia improvisada. Luego, si estamos motivados y tenemos acceso a información válida, usamos un pensamiento más controlado o deliberado para modificar las impresiones iniciales. Hacemos esto todo el tiempo, por ejemplo, cuando decidimos si una idea es tan útil como asumimos intuitivamente, si una situación es segura o peligrosa, o si nuestro vecino está siendo irreflexivo o intencionalmente malicioso.

	 

	Debido a que el procesamiento controlado requiere más tiempo, atención, esfuerzo y energía que el pensamiento automático, es propenso a la fatiga y la distracción y, por lo tanto, nos atraen los atajos. Cuando esto sucede, es posible que nuestras primeras impresiones e impulsos no se corrijan. Además, a diferencia del procesamiento automático, el procesamiento controlado no puede hacer dos cosas a la vez. Es por eso que tantos estudios han demostrado que, a pesar de lo que crees egocéntricamente sobre tus propias habilidades, es imposible realizar múltiples tareas de manera efectiva.32 (Cuando intenta enviar mensajes de texto mientras conduce, una de estas acciones fallará). Los humanos a menudo se enorgullecen de nuestras habilidades de procesamiento controlado, pero Jonathan Haidt33Esestima que nuestro razonamiento consciente, "el flujo de palabras e imágenes de las que somos plenamente conscientes", representa solo alrededor del 1 por ciento de nuestro pensamiento. El otro 99% ocurre fuera de la conciencia, pero este es el porcentaje, argumenta, que realmente gobierna la mayor parte de nuestro comportamiento.

	 

	Al comprender cómo la evolución ha dado forma a nuestros procesos cognitivos, podemos abordar los problemas sociales con mayor comprensión. Pasamos ahora a algunas características sociales de nuestra mente que son de especial relevancia.

	 

	Evolución y cerebro social

	 

	Siempre me ha fascinado lo fascinantes que son otras personas. Todos lo somos, en realidad. Nadie necesita ser sobornado para permitirse chismes, incluso chismes sobre personas que nunca conocerá. De hecho, pagamos para hacer esto: la revista con la mayor cantidad de lectores y los mayores ingresos publicitarios en Estados Unidos es People, una publicación que comparte los detalles de la vida de las celebridades, extraños que podemos sentir que conocemos, pero con quienes no lo hacemos. tener alguna relación.

	Las personas pagan por las personas incluso cuando pueden saciar su cociente de chismes en Internet 250 veces al día.

	 

	Otro marcador de cómo nuestros cerebros están conectados para ser sociales es la rapidez con que interpretamos las cosas en términos humanos. La gente a menudo ve rostros en lugares poco probables: en la superficie de la luna, en papas fritas, en una rebanada de pan tostado o, como es bien sabido, en un panecillo de canela, que presentaba el supuesto rostro de la Madre Teresa. Conectamos estímulos aleatorios en patrones significativos, y la mayoría de las veces esos patrones involucran a personas, probablemente porque las personas están en nuestras mentes.34

	 

	En una demostración clásica de esta tendencia, Fritz Heider y Marianne Simmel35 mostró a estudiantes universitarios un cortometraje animado en el que algunas formas geométricas se mueven a través de la pantalla, dentro y alrededor de un rectángulo grande, en formas determinadas al azar. Simplemente se instruyó a los estudiantes para que miraran la película y "escribieran lo que sucedió". Uno de los treinta y cuatro espectadores describió la película literalmente: “Se muestra un gran triángulo sólido que se mete en un rectángulo. Entra y sale de este rectángulo, y cada vez que la esquina y la mitad de un lado del rectángulo forman una abertura. Este tipo estaba solo. Casi todos leen más, contando una historia sobre personas, como esta:

	 

	Un hombre planeó conocer a una chica, y la chica viene con otro hombre. El primer hombre le dice al segundo que se vaya; el segundo cuenta al primero, y él niega con la cabeza. Entonces los dos hombres pelean, y la chica comienza a caminar hacia la habitación para quitarse del camino y duda y finalmente entra. Aparentemente no quiere estar con el primer hombre. El primer hombre la sigue al interior de la habitación después de haber dejado al segundo muy debilitado, apoyado contra la pared exterior de la habitación. La niña está preocupada y corre de un rincón a otro en el fondo de la habitación.

	 

	¡Esto fue en respuesta a ver una película sobre rectángulos y triángulos! Nuestras mentes rara vez están satisfechas con informar el mundo tal como aparece. Cuando se nos pregunta qué sucedió, inventamos historias fácil y automáticamente. Vamos más allá de la información proporcionada para atribuir intenciones, motivos y personalidades humanas, incluso a figuras geométricas, objetos inanimados y, cada vez más en el mundo actual, robots. Tratamos a R2-D2, Siri y Alexa como si fueran humanos.

	 

	Para otra ventana a tu cerebro social, piensa en esto: ¿adónde va tu mente cuando divaga? ¿Dónde estás vagando? ¿En qué piensas cuando estás "fuera de la tarea"? La red de modo predeterminado es un conjunto de regiones cerebrales que interactúan y que están activas cuando no están orientadas a tareas o enfocadas en el mundo externo. Esta red también está activa cuando pensamos explícitamente en las personas. Por eso, cuando nuestra mente divaga, suele deambular por temas sociales: planes que hacemos con amigos, recuerdos de seres queridos, conflictos con la pareja, fantasías sexuales con todo tipo de personas o problemas causados por otras personas. Vemos historias humanas en todo porque las personas nunca están lejos de nuestros pensamientos.36

	 

	Una de las lecciones es que si quieres vender un producto, hacer que los niños se interesen por las matemáticas o la historia, o motivar a tu mejor amigo para que busque ayuda para su problema con la bebida, cuéntales una historia sobre una persona o pídeles que te cuenten una. En un experimento dirigido por David Hamilton,37A dos grupos de estudiantes universitarios se les leyeron declaraciones sobre el comportamiento humano cotidiano, pero a cada grupo se le dio un conjunto diferente de instrucciones. Se instruyó a un grupo para que recordara la información porque luego se probaría para recordar; al otro grupo se le pidió que se formara una impresión general de cómo era la persona que hacía estas cosas. A este segundo grupo no se le informó sobre el resto del retiro. ¿Qué sucedió? El grupo de formación de impresiones recordó más hechos que los que intentaron memorizar hechos para la prueba de recuerdo. Pensar en "términos personales" mejora la memoria porque cuando una tarea se estructura en torno a personas, la red de modo predeterminado está involucrada, lo que a su vez ayuda a almacenar recuerdos.

	 

	Por qué duele tanto el dolor social "Mi corazón está roto". "Mis sentimientos están heridos". A pesar de las diferencias obvias entre un corazón roto y una pierna rota, el hecho de que los humanos hablen de esta manera sugiere que el dolor social (el aguijón del rechazo, la humillación o el insulto) duele como el dolor físico. sintió esto físicamente, tal vez una sensación de torsión en el estómago, o mejillas muy rojas.

	 

	Puede ser difícil de creer cuando estás de duelo después de una ruptura, pero la capacidad de sentir dolor social tenía un valor de supervivencia para los primeros humanos.38Nuestros cerebros grandes requieren cabezas grandes para albergarlos, lo que significa que los bebés humanos deben nacer relativamente inmaduros, mientras que sus cabezas pueden pasar por el canal de parto. No pueden alimentarse ni valerse por sí mismos mientras sus cerebros y cuerpos se desarrollan fuera del útero. Por lo tanto, deben permanecer cerca de los cuidadores para su alimentación y protección, y este tipo de conexión con los demás sigue siendo fundamental durante toda la vida para garantizar la seguridad y el acceso a los recursos. El dolor emocional cumplió el propósito de asegurar que las personas se preocuparan cuando las conexiones sociales se rompieran o estuvieran en riesgo; los individuos que no se vieron afectados por la separación o el rechazo no habrían durado mucho.

	 

	Naomi Eisenberger y Matthew Lieberman39escaneó los cerebros de estudiantes universitarios con imágenes de resonancia magnética funcional (fMRI), un procedimiento que identifica las regiones activas del cerebro mediante el seguimiento del flujo sanguíneo, mientras cada estudiante jugaba una pelota cibernética de tres vías con otros dos jugadores. En un momento, los otros dos jugadores excluirían a la persona digitalizada del juego y ya no les lanzarían la pelota. La fMRI reveló un patrón de activación en el cerebro del estudiante excluido paralelo al que se observa cuando las personas experimentan pinchazos con agujas, descargas eléctricas u otro dolor físico inducido experimentalmente.

	 

	Este resultado sugiere que el sistema mental involucrado con la conexión humana se ha vinculado al sistema ya involucrado con la señalización del dolor físico. Esto explica por qué los insultos, la evasión y los insultos no son menos graves que las lesiones físicas. Los niños rechazados o objeto de burlas en la escuela pueden sufrir efectos graves y duraderos; de hecho, muchos adultos recuerdan las experiencias infantiles de rechazo mucho más vívidamente que el castigo corporal.40

	El pensamiento nosotros-ellos en las mentes tribales La evolución ha moldeado nuestras mentes a ser tribales, afinadas para categorizar a otros individuos como parte de nosotros o parte de ellos. En cuanto vemos a un desconocido, inmediatamente la metemos en una caja: ¿Es peligrosa? ¿Tienes intenciones hostiles? ¿Es atractiva? ¿Es competente? ¿Es fría y rechazadora o cálida y acogedora?41En última instancia, preguntamos: ¿Eres uno de nosotros o uno de ellos?

	 

	No se necesita mucho para que nos involucremos - ellos pensando. A mi hijo Josh le encanta contar la historia de que hace muchos años, cuando él y sus tres hermanos eran niños, a menudo competían entre sí por la atención de mi esposa o la mía o por el último trozo de pizza, o discutían sobre de quién era. gire para vaciar el lavavajillas; pero sobre todo eran solo cuatro niños que perseguían sus propios intereses y agendas. Pero fuera de casa, en unas vacaciones familiares o en algún lugar desconocido, se convirtieron en parte de un equipo, una familia unida por un sentimiento de nosotros contra el mundo. Un antiguo proverbio beduino dice: “Yo contra mi hermano, mi hermano y yo contra mi primo, y todos nosotros contra el extranjero”. Este proverbio captura perfectamente cómo nuestras mentes tribales dividen el mundo en gradaciones de nosotros y ellos.

	 

	En una línea clásica de investigación, Henri Tajfel42 Exploró los efectos de dividir objetos y personas en grupos. Un judío polaco que luchó en el ejército francés contra los nazis y terminó en un campo de prisioneros de guerra alemán, Tajfel desarrolló un gran interés en la identidad social; más tarde, cuando se convirtió en psicólogo social, desarrolló la teoría de la identidad social, que describió como nuestros miembros más importantes en grupos religiosos, políticos, regionales, nacionales u ocupacionales (p. ej., bautista, musulmán, judío, tejano o de Indiana, bombero o enfermera?) nutrir un sentido de pertenencia y autoestima y dar forma a nuestro pensamiento acerca de las personas dentro y fuera de nuestro grupo.

	 

	La investigación de Tajfel reveló que una vez que dividimos a las personas en grupos, nuestras mentes automáticamente nos llevan a exagerar las diferencias entre nosotros y ellos, en lugar de notar las similitudes. Mientras que tendemos a ver a las personas de nuestro grupo, el grupo interno, como una colección de individuos únicos, tendemos a ver a los del grupo externo como más parecidos: "son todos iguales", dice la gente a menudo, o "todos se ven". De hecho, "ellos" a menudo se parecen. Este es un defecto de percepción común: a las personas blancas que miran una serie de fotos de caras les resultará más difícil distinguirlas si las caras son asiáticas o negras que si son blancas. Los asiáticos tienen exactamente la misma dificultad para distinguir entre rostros blancos y negros. Puede imaginar cómo este sesgo puede dificultar la identificación precisa de un testigo presencial: los testigos oculares blancos tienen muchas más probabilidades de confundir por error a una persona negra con otra.43

	 

	En grupo:

	 

	Nuestro grupo, aquel con el que nos identificamos y nos sentimos pertenecientes.

	 

	Grupo externo: 

	grupo con el que no nos identificamos; cuyos miembros tendemos a ver como todos iguales.

	 

	También somos mucho más caritativos al juzgar a los miembros de nuestro propio grupo que al juzgar a "ellos". No solo vemos a las personas de nuestro grupo como más variadas; vemos a nuestro grupo como mejor y más merecedor. Este prejuicio intragrupal confiere sentimientos de orgullo y estima: distorsionamos nuestra percepción del mundo para que nuestro grupo se vea mejor que los demás y nos sintamos mejor porque somos parte de él.

	 

	Favorecer a nuestro propio grupo puede parecer perfectamente razonable, ya que a menudo elegimos ser parte del grupo basándonos en diferencias reales en gustos, valores, creencias e ideología política. Sin embargo, los seres humanos tienen una inclinación tan natural a dividir el mundo en nosotros y ellos que el prejuicio dentro del grupo surge incluso cuando la pertenencia al grupo se basa en diferencias que son triviales, incluso sin sentido. Tajfel44Escompletos extraños divididos aleatoriamente en grupos etiquetados como "Grupo X" o "Grupo W". Estos extraños nunca interactuaron durante el estudio y sus acciones fueron completamente anónimas, pero se comportaron como si aquellos que compartían su etiqueta sin sentido (X o W) fueran sus buenos amigos o parientes cercanos. Estudio tras estudio, basados únicamente en la asignación de grupos, los participantes prefieren a aquellos que comparten su etiqueta; los califican por tener una personalidad más agradable y más probabilidades de producir un mejor trabajo que las personas que reciben una etiqueta diferente. Incluso asignan más dinero y recompensas a los de su "grupo".

	 

	¿Por qué estamos tan dispuestos a discriminar tanto sobre la base de tan poco? Porque está en nuestro ADN. Para los cazadores-recolectores, vale la pena ser conscientes de las diferencias entre los miembros de su propia tribu, que pueden ser competidores, y los forasteros, que probablemente sean invasores. La formación de coaliciones, la agrupación de individuos en equipos, surge naturalmente cuando existe un propósito común que también beneficia a cada miembro. La cohesión dentro de nuestra propia tribu o equipo era muy adaptable porque compartíamos recursos y disfrutábamos de la protección del grupo contra constantes amenazas externas.

	 

	Desafortunadamente, a menudo dejamos que los miembros de nuestro grupo piensen por nosotros. Geoffrey Cohen y sus colegas45reclutó a un gran número de autoidentificados liberales y conservadores y les pidió que consideraran propuestas para dos programas de reforma de pensiones: uno un programa generoso y el otro un programa más austero que ofrecía menos beneficios a los beneficiarios. Como era de esperar, los liberales prefirieron el plan generoso y los conservadores el más estricto. Luego, un grupo separado de liberales y conservadores revisó los mismos planes, que fueron etiquetados como propuestos por demócratas o republicanos. Esta vez, la afiliación grupal superó por completo el contenido de la propuesta: los liberales prefirieron el plan que pensaron que provenía de los demócratas, y los conservadores prefirieron los planes que pensaron que provenían de los republicanos, independientemente del contenido real que leyeron. El contenido objetivo de la política no tuvo ningún efecto sobre los jueces. En particular, este efecto de “fiesta sobre política” fue tan fuerte entre las personas que tenían conocimientos sobre temas de bienestar como entre las personas que no los tenían. Además, los participantes insistieron en que formaban su actitud de forma lógica, basada únicamente en la política, aunque estaba claro que sus preferencias estaban motivadas por la pertenencia a un grupo.

	 

	Encienda las noticias y escuche a los analistas políticos defendiendo la posición de su candidato o de su partido, y verá que este fenómeno se desarrolla una y otra vez. (Muchos republicanos en el Congreso han pasado años oponiéndose a la Ley del Cuidado de Salud a Bajo Precio de Barack Obama, a pesar de que se basó casi por completo en un programa exitoso implementado en Massachusetts por Mitt Romney, un republicano). Lea el hilo de comentarios de cualquier noticia políticamente sesgada. verán lo mismo: la devaluación reflexiva por parte nuestra de las ideas que de ellos se desprenden.

	 

	Estos sesgos surgen cuando los equipos o grupos tienen intereses en conflicto, como se muestra en otro estudio clásico sobre el partidismo entre los fanáticos en un partido de fútbol entre Princeton y Dartmouth. El juego es recordado como el juego más violento y sucio en la historia de ambas escuelas. Algún tiempo después del juego, Albert Hastorf de Dartmouth y Hadley Cantril de Princeton46visitó las dos escuelas y mostró películas del juego a los estudiantes. Se instruyó a los estudiantes para que fueran completamente objetivos mientras miraban la película y anotaran cada infracción de las reglas: cómo comenzó todo y quién tuvo la culpa. Al igual que con los partidarios políticos de Cohen, hubo una gran diferencia en la forma en que los estudiantes de cada universidad vieron este juego: cada lado vio a sus compañeros como víctimas en lugar de perpetradores de agresión ilegal. Además, esto no era una distorsión menor. Los estudiantes de Princeton vieron el doble de infracciones por parte de los jugadores de Dartmouth que los estudiantes de Dartmouth.

	 

	Los científicos cognitivos Steven Sloman y Philip Fernbach47 El argumentan que literalmente pensamos en grupos en lugar de individuos racionales, especialmente en el mundo complejo de hoy, donde necesitamos la experiencia de otras personas para casi todo lo que hacemos. Puede que se necesite una tribu para criar a un niño, pero también se necesita una tribu para curar una enfermedad, llegar a la luna o diseñar un coche autónomo. Desde una perspectiva evolutiva, confiar en el conocimiento de otras personas ha funcionado bien para los humanos, excepto, por supuesto, cuando no es así.

	 

	El pensamiento tribal es natural, pero ¿es inevitable? No necesariamente. Nuestra historia está plagada de alianzas cambiantes y actitudes enraizadas en nuestras distinciones. Un aliado que consideramos excelente un año puede convertirse en enemigo o competidor al año siguiente, o viceversa. Como señalan Daniel Rudkin y Jay Van Bavel,48 tales cambios nos dan la esperanza de no tener que resignarnos a un futuro de tribalismo. Podemos entrenarnos para corregir nuestros impulsos automáticos programados para tratarnos a nosotros mismos como amigos y a ellos como amenazas. En los experimentos, si los miembros del grupo interno tienen el tiempo y la motivación para aplicar la razón y la deliberación, para pensar si es justo castigar a un miembro del grupo externo, son menos propensos a discriminar o actuar injustamente.49

	 

	Los motivos sociales fundamentales

	 

	Los seres humanos tenemos muchas necesidades físicas universales para sobrevivir, pero también tenemos ciertos motivos sociales básicos que dan forma a nuestro pensamiento, emociones y relaciones. Todos los seres humanos persiguen motivaciones sociales en diversos grados, según lo dicta su cultura, su personalidad individual y los detalles de la situación.

	Cuando estos motivos están satisfechos, tendemos a sentirnos bien; cuando se sienten frustrados o cuando las circunstancias los ponen en conflicto, nos sentimos estresados, infelices e incluso menos que humanos. Susan Fiske, pionera en la investigación de la cognición social, ha identificado un grupo central de estos motivos.50

	 

	Pertenencia. De todos los motivos que rigen la vida social, el más importante es la pertenencia: nuestro deseo de conexiones estables y significativas con otras personas.51 Queremos adaptarnos; como hemos visto antes, incluso una pequeña dosis de exclusión durante un juego de ciberbola con dos extraños invisibles activa alarmas en nuestro cerebro similares a las del dolor físico. Los estudiantes universitarios que recordaron episodios de exclusión, o que fueron excluidos durante un breve juego de laboratorio, luego se calificaron a sí mismos como "menos humanos" que los estudiantes a quienes no se les hizo sentir excluidos.

	 

	Este motivo social básico es la razón por la cual los largos períodos de aislamiento involuntario no son solo desagradables; también son psicológicamente dañinos, generando depresión, ansiedad e impulsos autodestructivos. La tasa de suicidios es muchas veces mayor entre los reclusos recluidos en régimen de aislamiento que entre la población carcelaria total; es realmente el más cruel de los castigos.52Wraig Haney, que ha estudiado a los presos que han estado recluidos durante años en total aislamiento, ha observado que "no están seguros de que existan y, si es así, de quiénes son exactamente".53

	 

	En un nivel menos extremo, sentirse socialmente desconectado puede hacer que las personas pierdan la capacidad de regular sus emociones y controlar su atención, comportamiento e impulsos. Los estudiantes rechazados y aislados tienden a obtener peores resultados en los exámenes, comen más comida chatarra y se comportan de manera más agresiva que los estudiantes que se sienten parte de un grupo.54Um sentimento de pertença ameaçado ou diminuído também muda a forma como as pessoas processam e interpretam as informações, ao mesmo tempo que as torna mais abertas à interação com os outros, mas também mais cautelosas com a rejeição - e, portanto, hipersensíveis ao comportamento de otras personas.55Es como si se dijeran a sí mismos: "Realmente quiero ser aceptado por este grupo, pero voy a estar atento a las señales de que no me quieren".

	 

	La necesidad de pertenencia promueve la conformidad y las relaciones armoniosas y genera muchas de nuestras costumbres. Considera la música. ¿Por qué todas las culturas conocidas desarrollaron alguna forma de música, baile, ritmo o melodía? ¿Es un subproducto de la evolución sin valor especial? Dada la universalidad de la música, esa respuesta es poco probable. Más bien, la música existe en todas partes debido a su poder para organizar a las personas en un grupo o equipo coordinado de una manera que nada más puede hacerlo, transmitiendo información sobre el estado de ánimo o el propósito de un grupo a muchas personas al mismo tiempo. Piense en los tambores de guerra tribales o las marchas militares, que ponen a los soldados en orden y los preparan para la batalla. Piense en cómo las canciones de peleas universitarias en los eventos deportivos entusiasman y organizan a miles de espectadores individuales en una multitud unificada. Imagina cómo los espectadores se balancean al ritmo de la música y cómo todos podemos romper a llorar, reír o bailar con nuestras canciones favoritas. La música es fundamental porque nos conecta emocionalmente con los demás.56

	Comprender a los demás y predecir con precisión. Los seres humanos tienen un fuerte motivo para ser precisos en la forma en que leemos y entendemos a las personas y las situaciones, lo suficientemente precisos para navegar por el mundo de manera segura y de una manera que optimice nuestras relaciones. Queremos ser capaces de predecir lo que va a suceder y dar sentido a las cosas que suceden. Cuando se frustra este motivo de dar sentido, la incertidumbre que sentimos puede ser desconcertante; cuando la situación es estable y segura, podemos prepararnos, adaptarnos y avanzar. La incertidumbre nos mantiene en el limbo, incapaces de prepararnos para lo que se avecina. De hecho, nos sentimos mejor sabiendo con certeza que algo malo se avecina que sospechando que algo malo podría pasar.

	 

	En un estudio,57los participantes jugaron videojuegos mientras estaban conectados a un generador de choque y un monitor de sus niveles de estrés. Recibieron una descarga leve pero dolorosa en las manos cada vez que daban la vuelta a una piedra digital y encontraban una serpiente digital debajo. A medida que algunos jugadores continuaron, mejoraron en la predicción de qué rocas tenían serpientes escondidas debajo de ellas y, por lo tanto, pudieron predecir cuándo recibirían una descarga; no pudieron evitar el susto, pero sabían cuándo vendría. Pero para algunos jugadores, las probabilidades de encontrarse con una serpiente cambiaban continuamente, por lo que las sorpresas seguían siendo impredecibles. Los jugadores que estaban seguros de que se iban a encontrar con una serpiente tenían niveles de estrés significativamente más bajos que los que no estaban seguros.

	 

	La certeza del control, incluso la infeliz certeza, satisface un tercer motivo social fuerte: la necesidad de control, la sensación de que tenemos la autonomía y la competencia para dirigir nuestras propias acciones y hacer que las cosas sucedan. Una sensación de control contribuye a nuestro bienestar porque nos da sentimientos de inicTAIiva y competencia para hacer las cosas. La sensación de que no tenemos control es desagradable y, a la larga, enfermiza. Bruce McEwen58dencontró que los humanos y otros primates que se encuentran en los peldaños más bajos de las jerarquías sociales, que tienen relativamente poco control sobre sus vidas y que pueden ser empujados por un simio más grande y dominante o un jefe, tienden a sufrir más enfermedades relacionadas con el estrés y mueren significativamente antes que sus pares de mayor estatus.

	 

	Para muchas personas, la sensación de control es tan fundamental para el bienestar que actúan como si tuvieran el control cuando no lo tienen. Son más reacios a desprenderse de un boleto de lotería si han elegido sus propios números, por ejemplo, y creen que agitar los dados con fuerza en un juego de dados arrojará números más altos.

	 

	Una necesidad de importar. Los seres humanos tienen una fuerte razón para sentir que son dignos, tienen un estatus social en su comunidad y tienen una reputación positiva. Quieren que sus vidas importen, ya sea para otra persona, sus familias o el mundo; Fiske llama a esto un motivo de "mejora personal". De hecho, cuánto nos admiramos a nosotros mismos está directamente relacionado con cómo creemos que los demás nos valoran.59Este motivo se expresa de muchas maneras, desde tratar de mejorarnos a nosotros mismos, mejorar nuestras comunidades, participar activamente en la política, mostrar riqueza y signos de estatus, hasta realizar pequeños actos de bondad. Por otro lado, cuando las personas sienten que no importan, cuando sienten que la sociedad no le importa si viven o mueren, si los trabajos que les dieron estabilidad y significado se han ido; el resultado puede ser desesperación o protesta airada. Para tomar solo un ejemplo, el movimiento Black Lives Matter comenzó como un llamado de la comunidad afroamericana para que la mayoría blanca entendiera que sus vidas y su seguridad son tan importantes como las vidas de los blancos.60

	 

	Confianza. Como animales sociales, no podemos sobrevivir sin confiar en otras personas. Aunque la evolución nos ha dotado del sesgo de negatividad, el efecto de que “el mal es más fuerte que el bien”, estamos muy motivados para confiar en que el mundo es seguro, benévolo y justo. Queremos sentir que otras personas garantizarán nuestra seguridad, nos tratarán con amabilidad y nos brindarán recursos. A pesar de los riesgos de volvernos vulnerables al confiar, generalmente esperamos que los demás, especialmente aquellos similares a nosotros, no nos hagan daño. Como ocurre con todos los motivos sociales, las personas difieren en cuánto confían en los demás y en el mundo, en parte debido a sus disposiciones temperamentales individuales y en parte a sus experiencias de la primera infancia. Pero estamos tan inclinados a confiar que nos sentimos sorprendidos, enojado y dolido cuando otras personas nos engañan o engañan. Confiar en los demás hace que las interacciones sean más sencillas y placenteras; nos libera de la preocupación de que los demás estén detrás de nosotros o de que chismeen sobre nosotros si revelamos nuestro yo genuino. El novelista victoriano George Eliot lo expresó bien cuando escribió: “¿Qué soledad es más solitaria que la desconfianza?”

	 

	Al igual que con otros motivos sociales, a menudo distorsionamos nuestra visión del mundo para satisfacer nuestro deseo de confianza y mantener nuestra fe subyacente en un mundo benévolo. Si usted, o alguien que conoce, ha sido asaltado, violado, atacado o traumatizado de alguna otra manera, sabe cuán desorientadora es esa experiencia, porque, además de la conmoción y el dolor del evento, destruye temporalmente la suposición de que el mundo está a salvo, justo y justo. Nuestra confianza se ha hecho añicos. En un intento común pero desafortunado de hacernos sentir mejor y asegurarnos de que tal cosa nunca podría pasarnos, podemos recurrir a culpar a la víctima, tratando de encontrar las razones por las cuales la víctima hizo algo para invitar a tal trato.61

	 

	Una palabra final sobre los motivos sociales. A lo largo de este libro, verá cómo la comprensión de estos motivos sociales proporciona una lente a través de la cual ver la cognición y el comportamiento social. Hacemos nuestro mejor trabajo cuando sentimos que pertenecemos, cuando podemos predecir los resultados, cuando somos libres de tomar decisiones y tener el control, cuando podemos hacer un trabajo que nos hace sentir útiles y cuando confiamos en nuestros seres queridos y colegas.62 Entonces, cuando las personas creen cosas que no son ciertas o hacen cosas que parecen locas, es común que estos motivos centrales se hayan distorsionado de alguna manera.

	 

	En el Capítulo 1, planteó la cuestión de por qué los adolescentes de clase media sin una conexión particularmente profunda con el fundamentalismo religioso abandonarían sus hogares para unirse a un grupo terrorista. ¿Quién en su sano juicio buscaría placer en dejar un hogar estable para unirse a ISIS, muy posiblemente para convertirse en un terrorista suicida? Arie Kruglanski, un experto en terrorismo, ha encontrado muchos puntos en común entre los terroristas, y se destacan tres razones centrales.63Primero,tienen un intenso deseo de pertenecer, de ser parte de un grupo más grande que les da una identidad y un propósito. En segundo lugar, tienen una gran necesidad de certeza, orden y estructura; el dogma blanco y negro de los grupos fundamentalistas les brinda respuestas claras, con la certeza que anhelan en un mundo incierto. Tercero, pertenecer a un grupo terrorista resuelve su sentimiento de que sus vidas son triviales y sin sentido; les da significado, un sentimiento intenso de que sus vidas importan.

	 

	Quiero enfatizar que la mayoría de los seres humanos encuentran formas de satisfacer estas necesidades universales de manera compatible con vivir en paz en sus sociedades. Pero para aquellos que se sienten marginados y alienados, la necesidad de pertenecer y ser importante puede ser más valiosa que la vida misma.

	 

	Comprender y explicar nuestros mundos sociales

	 

	Todos los días de nuestras vidas, tratamos de explicar una amplia variedad de eventos: ¿Por qué los norcoreanos se comportan de manera tan errática? ¿Por qué esa persona atractiva al otro lado de la habitación me ignoró? ¿Cómo me equivoqué y te fue tan bien en tu reciente tarea de escritura? Nuestras explicaciones suelen ser racionales y precisas, pero también son vulnerables a sesgos e inexactitudes.

	 

	Atribuciones y explicaciones: ¿Por qué la gente hace lo que hace? A mediados del siglo XX, Fritz Heider y Harold Kelley argumentaron que la gente piensa como "científicos ingenuos".64 Y es posible que no prueben sus hipótesis sobre el comportamiento tan sistemáticamente como lo hacen los científicos profesionales, pero intentan comprender por qué otras personas actúan como lo hacen. Con ese fin, hacen atribuciones causales: quieren saber qué hizo que Joe fuera tacaño o Jim generoso. ¿Estos muchachos siempre se comportan de manera egoísta o generosa, o la situación influyó en sus acciones?

	 

	Digamos que usted y un amigo están caminando por el campus cuando ven a su compañera de clase Margaux besando a Scott. "¿Por qué está haciendo esto?" tu amigo te pregunta. "Pensé que ella lo odiaba". De acuerdo con la teoría de la atribución, las personas hacen uno de dos tipos de explicaciones causales antes de responder: una explicación tiene que ver con la personalidad típica de la persona (una atribución disposicional); el otro tiene que ver con la situación en la que se encuentra la persona (una atribución situacional). ¿Margaux anda besando a casi todo el mundo en un abrir y cerrar de ojos? Si es así, probablemente concluirías que besó a Scott porque es una persona muy cariñosa. Esta es una atribución disposicional: estás infiriendo que una persona se está comportando de una manera particular debido a algo interno a esa persona, como un rasgo de personalidad o un motivo.

	 

	Teoría de la atribución:

	 

	Una teoría que describe la forma en que las personas explican las causas de su propio comportamiento y el de otras personas.

	 

	Pero suponga que se entera de que casi todo el mundo besa a Scott. Ahora puedes inferir que Margaux besó a Scott porque Scott es un chico al que se puede besar, una atribución situacional de su comportamiento. Finalmente, si Margaux solo besa a Scott y nadie más besa a Scott, la distinción del beso probablemente se deba a alguna relación especial entre ellos; probablemente llegarás a la conclusión de que están enamorados o que Scott ha hecho algo especialmente digno de un beso.

	 

	Este tipo de análisis de atribución puede ser extremadamente útil y puede ayudarnos con decisiones mucho más importantes que determinar por qué una persona besa a otra. Los maestros deben averiguar por qué los estudiantes luchan. Los jurados deben decidir la inocencia o culpabilidad del acusado. Las naciones deben decidir cómo responder a las provocaciones de otras naciones. En todos estos casos, las atribuciones que hagamos tendrán poderosas consecuencias. Por esta razón, los psicólogos sociales han identificado una serie de influencias en nuestras atribuciones y explicaciones: el error fundamental de atribución, las profecías autocumplidas y los sesgos egoístas.

	 

	El error fundamental de atribución. El término error fundamental de atribución se refiere a una tendencia humana a sobrestimar la importancia de los factores de personalidad o disposicionales factores disposicionales en relación con las influencias situacionales o ambientales a la hora de describir y explicar por qué las personas hacen lo que hacen.65Si tratas de explicar por qué tu colega ha dejado de estudiar y falta a clases, probablemente encuentres una razón en su personalidad: “Se volvió perezosa” o “No es tan inteligente como pensaba”. Sin embargo, como resultado, puede llegar a creer que su compañero de clase es siempre así, en lugar de sufrir temporalmente un problema externo, como la enfermedad de uno de los padres.

	 

	Error fundamental de atribución:

	 

	La tendencia a sobreestimar la importancia general de la personalidad o los factores de disposición sobre las influencias situacionales o ambientales al describir o explicar la causa del comportamiento social.

	 

	Un aspecto crítico de la situación es el papel social que jugamos en cada momento. Un ingenioso experimento de Lee Ross, Teresa Amabile y Julia Steinmetz ilustra cómo subestimamos el poder de los roles para explicar el comportamiento.66Crearon un formato de prueba en el que asignaron aleatoriamente a los participantes a uno de dos roles: (1) un examinador, cuyo trabajo era preparar preguntas difíciles, y (2) un concursante, cuyo trabajo era responderlas. Un observador observó este programa de prueba simulado y luego estimó el conocimiento general del interrogador y del competidor. Trate de ponerse en el papel de un observador. ¿Que ves? Probablemente verás una persona muy inteligente y educada y una persona bastante estúpida e ignorante. Pero observe cómo estos dos roles restringen el comportamiento de los participantes. El interrogador se esforzará por hacer preguntas difíciles basadas en el conocimiento esotérico: "¿En qué estadio de béisbol conectó Babe Ruth su penúltimo jonrón?" “¿Cuál es la capital de Lituania?” y "¿Cuál es la fecha de la muerte de Thomas Jefferson?"

	 

	Simplemente haciendo estas preguntas, el interrogador parece inteligente. El pobre concursante tropieza con las respuestas y seguramente se perderá muchas de ellas, haciéndolo parecer un poco tonto. Y eso es exactamente lo que encontraron Ross y sus colegas. Los observadores sintieron que los interrogadores tenían mucho más conocimiento que los concursantes. Sin embargo, dado que todos fueron asignados al azar a sus roles, es muy poco probable que todos los que preguntaron fueran más inteligentes y estuvieran mejor informados que todos los concursantes. Y aquí está el truco: aunque los observadores sabían que los participantes habían sido asignados aleatoriamente a estos roles, no pudieron reconocer el impacto de estos roles sociales al hacer sus juicios sobre los participantes del programa de preguntas y respuestas.

	 

	El error de atribución fundamental también tiene consecuencias en nuestra vida personal y sentimental. Si tu pareja hace algo irreflexivo, por ejemplo, podrías hacer una atribución disposicional ("Mi pareja es un torpe; tenemos que terminar") o una atribución situacional ("Mi pareja debe estar bajo una presión increíble en el trabajo; necesitamos unas vacaciones"). ¿Adivina qué tarea conduce a relaciones más felices?

	 

	Las atribuciones también subyacen a las creencias sobre los problemas sociales y sus soluciones. Muchos estadounidenses sienten que una persona que usa cupones de alimentos en un supermercado no está dispuesta a trabajar: "Si se esforzara más, conseguiría un trabajo". O podrían decir que un ladrón convicto "debe ser un ser humano terrible y sin corazón". Ambas descripciones pueden ser precisas, pero nos ciegan ante la posibilidad de que estemos cometiendo el error fundamental de atribución. Muchos factores, además de los rasgos de personalidad, pueden explicar por qué una persona es pobre o comete un delito, incluida la falta de oportunidades laborales, el analfabetismo, la recesión económica o crecer en una familia disfuncional.

	 

	No digo que los delincuentes no deban rendir cuentas por sus acciones. Y definitivamente no estoy diciendo que no existan factores disposicionales como la pereza, la crueldad o la mezquindad. ¡Ellos hacen! Pero centrarse en factores personales en lugar de situacionales dará como resultado diferentes políticas para reducir la pobreza y el crimen. La atribución de “este criminal es intrínsecamente malvado” nos llevará a apoyar políticas de gastar más dinero en prisiones y dictar sentencias de prisión más largas y severas. Darse cuenta de que las causas del crimen se deben en gran medida al desempleo, los malos modelos a seguir y el analfabetismo darán como resultado políticas como un mayor gasto en mejores escuelas y créditos fiscales para las empresas que invierten en áreas pobres.

	 

	Como mínimo, nuestro conocimiento del error de atribución fundamental debería alertarnos sobre la posibilidad de que nuestras atribuciones no siempre sean correctas. Al guiarnos a considerar las fuerzas situacionales, nos recuerda que nosotros mismos podemos quedar atrapados en situaciones que nos hagan portarnos mal. Debemos tomar en serio el lema del reformador protestante inglés John Bradford: “Allí, pero por la gracia de Dios ve”.

	 

	Atribuciones para el éxito y el fracaso, y la profecía autocumplida. De todas las atribuciones que hacemos, las relativas al éxito y al fracaso se encuentran entre las más importantes porque afectan nuestro sentido de control. Cuando los niños se meten en problemas en la escuela o reprueban sus exámenes, las explicaciones que se dan a sí mismos y a los demás sobre por qué determinan si seguirán reprobando - eventualmente tendrás éxito.

	Cuando hacemos atribuciones disposicionales para el desempeño, ubicamos la causa dentro de nosotros mismos, culpando el éxito o el fracaso a nuestra personalidad, habilidades o esfuerzo. Cuando hacemos atribuciones situacionales para la misma cosa, ubicamos la causa en la dificultad de la tarea o en las condiciones bajo las cuales se realizó la tarea. Si no aprueba un examen de matemáticas, podría concluir que su fracaso fue causado por algo interno ("Soy malo en matemáticas"; "No me esforcé lo suficiente") o externo ("El examen fue increíblemente difícil o complicado”; “Había tanto ruido en la habitación que no me podía concentrar”).

	 

	Con el tiempo, las personas desarrollan un patrón habitual de explicar sus éxitos y fracasos, y este patrón, llamado estilo explicativo, afecta su sentido de control y bienestar emocional.67  Las personas que tienen un estilo explicativo pesimista son implacablemente melancólicas, porque piensan que la causa de sus problemas impregna sus vidas, no se puede cambiar y los perseguirá para siempre ("Soy un asco en todo, y nada de lo que haga cambiará eso"). Quienes tienen un estilo explicativo optimista atribuyen los eventos desafortunados a causas externas, situacionales y bajo control: “Sí”, pueden decir, “Metí la pata en ese examen de matemáticas en particular, pero puedo estudiar más la próxima vez y mejorar. fue una prueba muy difícil y me fue bien en mis otros exámenes.”

	 

	Puede ver cómo estas atribuciones pueden conducir a narraciones completas que nos preparan para el éxito o el fracaso en el futuro. El mecanismo crea una profecía autocumplida, que se produce cuando actuamos de acuerdo con nuestra atribución inicial de nuestro comportamiento y luego nos comportamos de una manera que lo confirma: “Fallé esa prueba, así que soy estúpido. Por lo tanto, no voy a estudiar. Por lo tanto, fallaré. ¿Para ver? Dije que era estúpido. Pero también podemos crear una profecía autocumplida positiva: “Reprobé el examen, así que, por supuesto, no trabajé lo suficiente. Por lo tanto, estudiaré más y me aseguraré de entender el material. Por lo tanto, lo haré mejor. ¿Para ver? Dije que podía.

	 

	Profecía autocumplida:

	 

	El proceso que ocurre cuando las personas (1) tienen una expectativa sobre cómo es otra persona, lo que luego (2) influye en cómo actúan hacia esa persona y (3) hace que esa persona se comporte de una manera que confirma las expectativas originales de estas personas.

	 

	Las profecías autocumplidas también se aplican a nuestras atribuciones sobre otras personas: pensamos que son estúpidos, así que los tratamos como si fueran estúpidos y luego se comportan de una manera que cumple nuestra profecía de que son estúpidos. En un experimento clásico que iluminó este ciclo funesto, Robert Rosenthal y Lenore Jacobson68plantó un falso estereotipo en los maestros jefes, y las atribuciones resultantes que los maestros hicieron sobre sus alumnos influyeron en el desempeño de los niños. En este estudio, los experimentadores primero administraron una prueba de coeficiente intelectual a todos los niños en una escuela primaria. Después de calificar las pruebas, se eligió al azar al 20 por ciento de los niños de cada clase. Se les dijo a los maestros que la prueba había indicado que estos estudiantes eran "florecientes", preparados para lograr avances intelectuales significativos en el próximo año. La información completamente falsa les dio a los maestros una expectativa positiva sobre algunos de sus estudiantes. Luego, los investigadores simplemente se sentaron y observaron. Al final del año, volvieron a hacer la prueba de coeficiente intelectual.

	 

	En general, todos los niños lograron ganancias considerables en el coeficiente intelectual durante el año, pero los etiquetados como "bloomers" tuvieron ganancias significativamente mayores que los niños no etiquetados como "bloomers". Aparentemente, los maestros, creyendo que los bloomers prosperarían, les prestaron más atención, los trataron con más respeto e hicieron que los niños se sintieran más seguros de sus habilidades. A su vez, los niños respondieron a las expectativas positivas de los maestros.

	 

	Este efecto se encontró principalmente en los grados uno y dos, lo que sugiere que los niños son particularmente susceptibles a las expectativas que los maestros tienen de ellos cuando son nuevos en la escuela y sus autoconceptos académicos aún se están formando. En grados posteriores, las diferencias en las puntuaciones eran menores o inexistentes. Sin embargo, para los estudiantes pertenecientes a grupos minoritarios, el impacto de las expectativas de los maestros fue mayor y abarcó más grados, lo que sugiere que el estatus de minoría hace que los niños sean especialmente sensibles a cómo los tratan sus maestros.69

	 

	Los efectos del contexto en los juicios sociales

	 

	Un principio básico de la cognición social es que todos los juicios son relativos; cómo percibimos y pensamos sobre una persona o un evento depende de su contexto social. “Contexto social” es un término demasiado amplio, así que aquí quiero explorar algunas de las formas en que el mundo exterior entra en nuestras mentes e influye en cómo tomamos decisiones y explicamos el comportamiento.

	 

	Efectos de contraste y comparaciones sociales. Un objeto puede verse mejor o peor de lo que es, dependiendo de con qué lo comparemos. La mayoría de los vendedores entienden esto implícitamente y algunos actúan en consecuencia. Déjame llevarte a casa de compras con un agente inmobiliario. La primera parada es una pequeña casa de dos dormitorios situada en un pequeño terreno. La casa necesita una nueva capa de pintura; el interior está desordenado; el linóleo de la cocina se dobla; la alfombra de la sala está desgastada y huele mal. Cuando el agente de bienes raíces le dice el precio de venta, se sorprende: “¡Guau! ¿Quieren mucho para este lugar? ¿Quién sería tan tonto como para pagar tanto por esta cabaña? “Ciertamente tú no, y probablemente nadie más. Ahora el agente te lleva a una casa de apariencia promedio. ¿Cómo crees que ver esa casa en ruinas primero podría influir en tu evaluación de la segunda? Tienes razón. La casa en ruinas es un señuelo, diseñado para influir en tu percepción de las cercanas.

	 

	En la mayoría de las listas de vinos de los restaurantes, normalmente encontrará una amplia gama de precios para cada variedad de vino. Digamos que hay cuatro merlots, a $14, $35, $70 y $170 la botella. Si bien es posible que el restaurante no venda gran parte del vino de $ 170, su existencia hace que los otros vinos parezcan más baratos en comparación. Y debido a que la mayoría de la gente no quiere parecer barata pidiendo la botella más barata de la lista, la ubicación estratégica del truco absurdamente caro permite que el restaurante suba el precio de la segunda y tercera botella más barata, cobrándolas mucho más que ellos valen70

	 

	El principio detrás del uso de tales cebos es el efecto de contraste, un cambio en la apariencia de algo para usted en contraste con un artículo similar. En contraste con la choza cara, la casa de aspecto promedio con el precio promedio es un gran hallazgo; en contraste con una botella de vino de $170, la costosa de $70 luce perfecta. Cuando cualquier objeto se contrasta con algo similar pero no tan bueno (o tan hermoso, o tan alto, o tan barato), se juzga que es más bonito, más alto o una mejor ganga de lo que normalmente sería el caso. En la novela clásica de Jonathan Swift Los viajes de Gulliver, el héroe, un hombre de estatura media, era considerado un gigante cuando viajaba entre los residentes de Lilliput, pero un enano cuando viajaba entre los verdaderos gigantes de Brobdingnag.

	 

	Efecto de contraste:

	 

	Un objeto parece ser mejor o peor de lo que es, dependiendo de la calidad de los objetos con los que se compara.

	 

	Los efectos de contraste se pueden utilizar estratégicamente con gran efecto. Un concesionario de autos usados puede colocar un viejo depósito de chatarra en el lote para mejorar la apariencia de los automóviles cercanos. Un candidato presidencial puede seleccionar a un candidato a vicepresidente de menor estatura para aumentar la percepción positiva de sus propias cualidades presidenciales. A menudo no prestamos mucha atención a la influencia del contexto, y mucho menos cuestionamos la validez de las alternativas presentadas. Esto aumenta el poder de los "creadores de contexto", como políticos, anunciantes y agentes de ventas: el contexto que crean influye en nuestras percepciones y juicios, llevándonos a decisiones que de otro modo no podríamos tomar.

	 

	Los juicios importantes que hacemos sobre nosotros mismos también pueden verse influidos por los efectos de contraste. Una de las fuentes más potentes de información sobre nosotros mismos es la comparación social, el proceso mediante el cual evaluamos nuestras habilidades, logros, actitudes y otros atributos comparándonos con los demás. Según con quién nos comparemos, los resultados pueden ser informativos, reconfortantes, inspiradores o desalentadores. Es por eso que muchos de los mejores estudiantes de secundaria experimentan una caída en la autoestima cuando llegan a una universidad de élite y se encuentran rodeados de otros ex estudiantes de secundaria. Ya no son los niños más inteligentes del mundo, pero pueden sentirse poco inteligentes solo porque son promedio en el nuevo contexto.71De manera similar, cuando las mujeres jóvenes ven imágenes de modelos en los medios de comunicación, luego se sienten menos atractivas que si se les muestran imágenes de mujeres de aspecto más común.72Y muchas personas sufren de la "tristeza de Facebook", la vaga depresión que surge de consultar a sus amigos y saber cuán perfectas son sus vidas, o parecen serlo, con todas las vacaciones que toman, los lindos cachorros que tienen, sus familias perfectas, las fiestas, etc73

	 

	Comparación social:

	 

	El proceso mediante el cual evaluamos nuestras habilidades, logros, actitudes y otros atributos comparándonos con los demás Sonja Lyubomirsky observó una vez que las comparaciones sociales son las principales responsables de los sentimientos de insuficiencia y descontento. No importa cuán buena sea su situación, después de todo, siempre habrá alguien que pueda brindar un contraste desfavorable: alguien con un cuerpo más fuerte, más habilidades atléticas, más amigos en Facebook, un cheque de pago más grande o un yate más grande. Las comparaciones sociales no se pueden evitar; vienen automáticamente y sin esfuerzo. Cuando comparó las cogniciones sociales de personas felices e infelices, Lyubomirsky descubrió que las personas más felices se califican a sí mismas al no prestar atención a lo que hacen los demás.74TTambién podemos evitar comparaciones dolorosas con los demás cultivando lo que Carol Dweck llama una mentalidad constructiva, una creencia en la capacidad humana para el crecimiento y un compromiso con la superación personal. Podemos, dice, aprender a ver a otras personas como fuentes de inspiración y conocimiento, en lugar de oportunidades para sentirnos inadecuados.75

	 

	Esquemas y preparación. El esfuerzo humano por dar sentido al mundo y explicar las acciones de otras personas a menudo se topa con un muro de ambigüedad y, ante la ambigüedad, la gente inventa historias diferentes sobre lo que está ocurriendo. ¿Qué influye en las historias que cuentan?

	 

	Como avaros cognitivos, tendemos a organizar y recuperar información a través de esquemas, modelos mentales del mundo. Los esquemas pueden ser estereotipos, categorías, expectativas, actitudes y mentalidades. Si bien la mayoría de nosotros dentro de una cultura compartimos esquemas, cada individuo desarrolla sesgos habituales en la forma en que interpreta la información social. Nuestros recuerdos, sentimientos y creencias sobre nosotros mismos y el mundo eventualmente forman un todo integrado. Así, algunos vemos el mundo a través de lentes color de rosa (como hemos visto, tienen un estilo explicativo optimista), mientras que otros lo ven en términos hostiles o deprimentes. Estos esquemas sobre nosotros mismos nos llevan a interpretar el mundo que nos rodea de maneras características y consecuentes.

	 

	Los esquemas se pueden activar a través de la preparación, el uso de señales sutiles que dirigen nuestro pensamiento. Un estudio clásico de Tory Higgins, William Rholes y Carl Jones ilustra el papel de la preparación en la formación de impresiones sobre otras personas.76En su experimento, estudiantes universitarios participaron en dos proyectos de investigación aparentemente diferentes: uno sobre percepción y otro sobre comprensión lectora. El primer experimento sirvió para preparar diferentes categorías de rasgos; a algunos de los estudiantes se les pidió que recordaran una lista de rasgos positivos (aventureros, seguros de sí mismos, independientes y persistentes), y a los otros se les pidió que recordaran una lista de rasgos negativos (imprudente, engreído, distante y obstinado). Cinco minutos después, como parte de lo que se les hizo creer que era un estudio de comprensión de lectura no relacionado, los estudiantes leyeron un párrafo sobre una persona ficticia llamada Donald y respondieron preguntas sobre él.

	 

	Preparación:

	Un procedimiento basado en la noción de que las ideas que se han encontrado recientemente o que se activan con frecuencia tienen más probabilidades de venir a la mente y, por lo tanto, se utilizarán para interpretar eventos sociales.

	 

	El párrafo era ambiguo. Describió a Donald haciendo cosas que, según tu punto de vista, podrían interpretarse como aventurero o imprudente (por ejemplo, paracaidismo), seguro de sí mismo o vanidoso (él cree en sus habilidades), independiente o indiferente (no confía en nadie), ser persistente o terco (no suele cambiar de opinión). Luego, los estudiantes describieron a Donald con sus propias palabras y calificaron cuánto les agradaba. Cuando se instruyó a los estudiantes para que leyeran características negativas, caracterizaron a Donald en términos negativos y lo vieron como menos simpático que cuando se les instruyó para pensar en categorías positivas.

	 

	En su mayor parte, la realidad es como la historia de Donald: abierta a interpretación. Los estudios de cebado demuestran que los eventos recientes o las señales en el entorno actual pueden colorear nuestras percepciones de manera predecible. En un estudio, se leyó la historia de un adolescente cuya raza no se especificó, pero que presuntamente cometió un delito, a la policía y a los oficiales de libertad condicional juvenil. A la mitad de los oficiales se les instruyó discretamente con palabras relacionadas con los afroamericanos ("homeboy", "Harlem") y a la otra mitad con palabras neutrales. El primer grupo juzgó que el niño era mayor, más culpable y más propenso a meterse en problemas, y recomendó castigos más severos para el niño. La simple activación de un esquema racial hizo que estos profesionales tendieran a considerar al adolescente como un alborotador.77

	 

	Las historias cubiertas por los medios también “inducen” a los espectadores a considerarlas los temas más serios del día.78AAl hacer mentalmente accesibles ciertos temas y conceptos, los medios de comunicación establecen las agendas políticas y sociales del público. Como el politólogo Bernard Cohen79 señaló: "Los medios de comunicación pueden no tener éxito la mayor parte del tiempo en decirle a la gente qué pensar, pero tienen un éxito notable en decirles a sus lectores qué pensar".

	 

	El poder del efecto de primacía. Otra forma en que el contexto social afecta lo que la gente piensa es engañosamente simple pero bastante efectiva. “Haz lo mejor que puedas” resulta ser un excelente consejo; las cosas que aprendemos primero sobre una persona son especialmente influyentes. En un experimento inicial, Solomon Asch 80 Pidió a estudiantes universitarios que leyeran oraciones descriptivas como las siguientes y luego calificaran a la persona descrita en cada oración.

	 

	
		Steve es inteligente, trabajador, impulsivo, crítico, testarudo y envidioso. 

		Steve es envidioso, terco, crítico, impulsivo, trabajador e inteligente.



	 

	Las dos oraciones contienen exactamente la misma información sobre Steve; sin embargo, la primera opción coloca los rasgos positivos en primer lugar, mientras que la segunda opción los ubica en último lugar. Los estudiantes calificaron a Steve de manera más positiva cuando se lo describió con la primera oración. Se llama efecto de primacía, refiriéndose a que la información temprana tiene más influencia que la información posterior. Cuando se describe a sí mismo en las redes sociales o en un trabajo o solicitando ingreso a la escuela de posgrado, las palabras que usas primero pueden decir tanto de ti como las palabras que usas. Por supuesto, los efectos de primacía pueden ser engañosos; lo que la gente aprende primero sobre ti en la vida real puede no ser lo más importante sobre ti. Sin embargo, lo que viene primero en la narrativa que escuchan sobre ti a menudo determina cómo te responden. Por lo tanto, si escribe en una solicitud de empleo que la física era su materia favorita en la universidad, es probable que el empleador obtenga una imagen ligeramente diferente de usted: científico, estudioso, tal vez un poco nerd, si revela ese hecho al principio. de la prueba y no al final.

	 

	Efecto de primacía.

	 

	El efecto que ocurre cuando la información encontrada primero tiene más impacto en nuestras impresiones o creencias que la información posterior.

	 

	El efecto de primacía ha sido corroborado muchas veces de diferentes formas. En los experimentos de Edward Jones y sus colegas,81 Los participantes observaron a un individuo tomando una prueba de inteligencia de 30 ítems. En cada caso, la persona respondió correctamente 15 de las 30 preguntas. Sin embargo, a veces la persona comenzaba "caliente" (respondiendo varias preguntas correctamente al principio) y luego decaía en su desempeño; en otras ocasiones, la persona comenzaba lentamente, respondiendo correctamente solo algunas preguntas al principio y luego respondiendo correctamente la mayoría de los elementos finales. Los estudiantes que comenzaron “en caliente” fueron calificados como más inteligentes que aquellos que comenzaron lento, a pesar de que todos respondieron correctamente la misma cantidad de preguntas.

	 

	Por supuesto, a veces no nos quedamos sentados mirando pasivamente a las personas a las que juzgamos; estamos interactuando con ellos e influyéndolos activamente, y podemos tener motivos que dan forma a nuestras percepciones. Los profesores juzgan la inteligencia de sus alumnos, pero también enseñan e influyen en aquellos a los que juzgan. Una excepción interesante al efecto de primacía fue descubierta en un experimento por Joshua Aronson y Edward Jones,82,en el que los estudiantes universitarios entrenaron a artistas que intentaban resolver un conjunto de anagramas. A la mitad de los entrenadores se les prometió una recompensa si podían aumentar las puntuaciones de sus artistas; a los otros entrenadores se les prometió una recompensa por mejorar la capacidad de sus intérpretes para resolver anagramas para que tuvieran un mejor desempeño en los anagramas en el futuro. Durante la sesión de entrenamiento, los artistas siguieron un guion. A la mitad le fue extremadamente bien al principio y luego decayó; los otros empezaron lentos y luego mejoraron. La puntuación total fue idéntica, sólo difería el patrón. Los entrenadores que estaban motivados para maximizar sus puntajes de desempeño se calificaron a sí mismos como más inteligentes cuando su desempeño inicial fue bueno. Este es el efecto de primacía en acción: querían ayudar a sus alumnos a desempeñarse bien y, después de los primeros intentos, llegaron a la conclusión de que sus alumnos eran inteligentes, independientemente de su desempeño posterior. Pero los entrenadores que estaban motivados para mejorar la capacidad de sus intérpretes para resolver anagramas calificaron a aquellos que comenzaron mal pero terminaron haciéndolo bien como más inteligentes. En otras palabras, estaban más impresionados con los aumentos en el rendimiento que con un inicio rápido.

	Estos hallazgos sugieren que si los maestros están comprometidos con el desarrollo a largo plazo de sus alumnos (en lugar de concentrarse en qué tan bien les irá en el próximo examen), deben resistirse a hacer juicios rápidos basados en las primeras impresiones. El experimento de Aronson y Jones demuestra que los efectos de primacía no son inevitables, especialmente si estamos motivados para prestar mucha atención. Pero la tendencia hacia la tacañería cognitiva significa que las primeras impresiones se forman rápidamente y perduran.

	 

	Navegando por nuestros mundos sociales: heurísticas y memorias

	 

	Como señalé al comienzo de este capítulo, a menudo confiamos en el procesamiento automático, nuestra intuición, para dar sentido a la avalancha de información que nos llega. Para ayudarnos a hacer esto de manera eficiente, nuestras mentes a menudo se basan en heurísticos, operaciones mentales que proporcionan reglas básicas que guían la resolución de problemas y la toma de decisiones.83 Como las heurísticas requieren poco pensamiento consciente; pasamos por la vida, aplicándolos sin pensar al problema en cuestión. Por lo general, son atajos eficientes, pero como ocurre con todas las capacidades cognitivas humanas, a veces nos desvían.

	 

	Heurística:

	 

	Atajos mentales que proporcionan reglas generales para guiar la resolución de problemas y la toma de decisiones.

	 

	Veamos tres de las heurísticas más comunes: la heurística de representatividad, la

	disponibilidad heurística y la heurística del afecto.

	 

	La heurística de la representatividad. Cuando nos enfocamos en las similitudes superficiales para hacer inferencias, estamos usando la heurística de representatividad. Sabemos que los productos de alta calidad suelen ser caros; por tanto, si algo es caro, inferimos que es mejor que algo más barato. Mi amigo Oliver siempre elegirá un vino caro, suponiendo que le guste más que uno más barato. Está utilizando solo una fuente de información (el precio) entre muchas otras en las que puede haberse centrado.

	 

	Asimismo, a la hora de elegir un cereal, podemos basarnos en su envase para inferir qué tan saludable es. Lucky Charms viene en una caja roja adornada con un duendecillo de dibujos animados rociando azúcar que parece estrellas centelleantes sobre piezas de malvavisco de color rosa y morado. Pero 100% Natural Granola viene en una caja con un tazón de cereal de color marrón claro sobre un fondo de madera con tallos de grano sin procesar, y su nombre dice "natural". ¿Es más saludable que Lucky Charms? No.84 Por informes de los consumidores descubrió que las ratas jóvenes, que tienen necesidades nutricionales muy similares a los humanos, prosperaron con una dieta de una dieta de Lucky Charms, mientras que una dieta de Granola 100% Natural en realidad atrofiaba su crecimiento. La letra pequeña de la caja informaba con precisión de todo su contenido poco saludable, pero el propio envase falsamente representado el contenido como saludable. Es la heurística de la representatividad en acción.

	 

	 

	La heurística de la disponibilidad. La disponibilidad heurística es la tendencia a predecir la probabilidad de un evento, o juzgar qué tan arriesgado es, en función de lo fácil que es traer ejemplos específicos a la mente. ¿Mueren más personas en los Estados Unidos como resultado de ataques de tiburones o partes de aviones que caen? ¿Mueren más personas por incendios o ahogamientos? ¿Quién mata más estadounidenses, terroristas o niños? La gran mayoría de las personas responde que las muertes por ataques de tiburones e incendios son más comunes que las muertes por caída de partes de aviones y ahogamiento. Sin embargo, ambas respuestas son incorrectas. Y a pesar del temor generalizado al terrorismo en Estados Unidos, las estadísticas actuales muestran que es mucho más probable que las personas sean asesinadas a tiros por un niño que morir en un ataque terrorista. Las respuestas incorrectas, sin embargo, están más "disponibles" en nuestra mente, debido a las imágenes vívidas que hemos visto o podemos imaginar de tiburones, terroristas e incendios aterradores. Cualquier cosa que le venga a la mente más fácilmente parecerá intuitivamente que es más probable que ocurra, incluso si esos eventos son raros. Confundimos su disponibilidad en la memoria con su frecuencia en el mundo. Los ataques de tiburones pueden ser raros, pero son aterradores y fáciles de detectar.

	 

	Disponibilidad heurística:

	 

	Una regla mental que se refiere a juicios basados en lo fácil que es para nosotros traer ejemplos específicos a la mente.

	 

	El cebado puede aumentar las imágenes que están disponibles para nosotros. Si le pide a las personas que calculen la cantidad de delitos violentos que se cometen cada año en los Estados Unidos, obtendrá respuestas muy diferentes, según la cantidad de medios que consuman y los programas que vean. Las noticias de televisión a menudo se basan en el mantra "Si sangra, se necesita": el último desastre, tiroteo u otra tragedia dará inicio al programa. Debido a que el crimen y la violencia juegan un papel dominante en los medios que a menudo se retratan horriblemente, la disponibilidad cognitiva del crimen para los espectadores aumenta. Esta es la razón por la cual las personas que ven dramas policiales y noticias de televisión tienden a sobreestimar la tasa de criminalidad. Cuanto más miran, más temerosos se vuelven.85

	 

	La heurística de disponibilidad también afecta cómo nos vemos a nosotros mismos y las cosas que creemos. Si podemos recordar y procesar la información con fluidez o facilidad, nos parecerá más “verdadera” que si tuviéramos que esforzarnos para evaluar su veracidad. En una demostración simple, las personas que leyeron argumentos impresos en una fuente clara y fácil de leer tenían más probabilidades de creer lo que leían que aquellos que leyeron las mismas palabras impresas en una fuente manchada y difícil de leer.86Las declaraciones que riman o “salen de tu boca” se consideran más veraces que aquellas que dicen lo mismo pero son menos alegres.87

	 

	Y cuanto más familiarizados estemos con una afirmación o idea, más disponible estará para nosotros. El simple hecho de escuchar una declaración repetida una y otra vez, incluso la mentira más vil, hace que sea más familiar para las personas, aumentando su creencia de que si es familiar, debe ser verdad. La heurística de disponibilidad es generalmente benigna y, a menudo, útil, pero tiene un grave inconveniente cuando nos obliga a decidir qué es verdadero y correcto no sobre la base del mérito lógico de una afirmación, sino sobre su facilidad de recuperación: un peligro no intencionado de Internet es que todo, desde acusaciones de conspiración hasta consejos médicos pseudocientíficos, repetidos una y otra vez, puede florecer sin control. Como dijo William James en 1890:

	"No hay nada tan absurdo que no se pueda creer que es verdad si se repite con suficiente frecuencia". Esta observación fue implementada por la maquinaria de propaganda nazi y se conoció como la Gran Mentira.

	 

	El efecto heurístico ¿Me gusta esta persona? ¿Cómo me siento acerca de esta idea? Nuestros sentimientos son fuentes valiosas de información, por lo que cuando accedemos a nuestros sentimientos para dar forma a nuestras evaluaciones de personas o ideas, estamos utilizando una heurística afectiva. Si está de mal humor, es probable que califique a un candidato más negativamente que si está de buen humor. Sin embargo, si algo te hace consciente de tu buen o mal humor antes de emitir un juicio, es menos probable que tu estado de ánimo influya en tu evaluación.88

	 

	Nuestros sentimientos perdurables hacia las personas influyen en cómo juzgamos sus acciones. Anthony Pratkanis pidió una vez a los estudiantes universitarios que identificaran cuál de las dos afirmaciones sobre el expresidente Ronald Reagan era cierta:

	 

	
		Reagan mantuvo una media de A en el Eureka College.

		Reagan nunca obtuvo una media superior a C en el Eureka College.



	 

	Pocos estudiantes sabían realmente cuáles eran las calificaciones universitarias de Reagan; sus respuestas dependían de sus sentimientos por él. Los estudiantes a los que les gustaba Reagan eran más propensos a pensar que era un estudiante sobresaliente; aquellos a quienes no les agradaba creían que era un estudiante C. Este fenómeno a veces se denomina efecto halo, una tendencia en la que el sentimiento favorable o desfavorable colorea inferencias específicas y expectativas futuras sobre una persona. Asimismo, miramos hacia adentro y consultamos nuestros sentimientos para predecir cómo actuarán los demás. Si no conocemos a las personas involucradas, generalmente asumimos que se sentirán como nosotros y como nosotros, y que estarán de acuerdo con nosotros en cualquier asunto.

	 

	La heurística del afecto puede ser beneficiosa, por ejemplo, permitiéndonos actuar rápidamente en una situación incierta o peligrosa. Pero también puede engañarnos, impidiéndonos evaluar con precisión el riesgo. Un ingenioso estudio de campo analizó cómo la gente en Francia respondió a la crisis de las “vacas locas” que ocurrió hace años. (La enfermedad de las vacas locas afecta el cerebro y puede contraerse al comer carne de vacas contaminadas). Cada vez que los artículos periodísticos informaban sobre los peligros de la “enfermedad de las vacas locas”, el consumo de carne de res se reducía durante el mes siguiente. Pero cuando los artículos de noticias que informaban sobre los mismos peligros usaban los nombres técnicos de la enfermedad (enfermedad de Creutzfeldt-Jakob y encefalopatía espongiforme bovina), el consumo de carne de res se mantuvo igual. La etiqueta alarmante llevó a las personas a un razonamiento emocional y a sobrestimar el peligro. Y, después de todo, la imagen de una "vaca loca" - ¡esa plácida crTAIura enloquecida! - es altamente "disponible" cognitivamente. Pero durante todo el período de la supuesta crisis, solo seis personas en Francia fueron diagnosticadas con la enfermedad.89

	 

	 

	¿Cuándo usamos la heurística? Afortunadamente, no tenemos que depender de atajos cognitivos. A la hora de comprar cereales, podemos leer atentamente los ingredientes de la caja del cereal o consultar la web; cuando votamos, podemos razonar cuidadosamente sobre un tema y estudiar el historial y los logros de un político; y podemos esforzarnos por evitar el sesgo de confirmación reuniendo evidencia de fuentes imparciales en las que normalmente no confiamos. Porque somos conscientes de cómo estas heurísticas pueden llevarnos a tomar decisiones equivocadas, podemos tomar medidas para contrarrestarlas. Los psicólogos han identificado varias condiciones bajo las cuales es más probable que confiemos en la heurística sobre la toma de decisiones racional:90

	 

	
		Cuando no tenemos tiempo para pensar detenidamente en un asunto;

		Cuando estamos tan sobrecargados de información que se vuelve imposible procesarla por completo;

		Cuando los temas en juego no son muy importantes para nosotros;

		Cuando no tenemos los conocimientos necesarios para tomar una decisión informada; y

		Cuando permitimos que nuestras emociones y pensamientos positivos se interpongan en el camino.



	 

	 

	Viaje mental en el tiempo: prejuicios en predecir el futuro y recordar el pasado

	 

	A veces parece que los seres humanos pasan la mitad de su tiempo pensando en el pasado y la otra mitad imaginando el futuro. De todos modos, cometemos errores.

	 

	Predicción constructiva. Predecir cómo nos harán sentir ciertos resultados determina los objetivos que establecemos y los riesgos que estamos dispuestos a asumir. De hecho, cada vez que buscamos conseguir algo (ya sea un sándwich, un trabajo o un divorcio), esencialmente estamos apostando a que conseguirlo nos hará felices, o al menos más felices. Sin embargo, a menudo hacemos predicciones sobre nosotros mismos que están totalmente equivocadas.91ssobreestimamos el impacto emocional de los eventos futuros y cuánto durarán nuestras reacciones, ya sean eventos positivos o negativos.

	 

	En un estudio, se preguntó a los estudiantes universitarios qué tan felices o infelices pensaban que se sentirían después de ser asignados al azar a vivir en un dormitorio que consideraban "deseable" o "indeseable". Los estudiantes predijeron que sus asignaciones de dormitorios tendrían un gran impacto en su nivel general de felicidad y que ser asignados a un dormitorio indeseable básicamente destruiría su satisfacción durante todo el año. De hecho, un año después, todos tenían niveles de felicidad casi idénticos sin importar dónde vivieran. ¿Quizás los dormitorios indeseables terminaron inesperadamente con gente agradable viviendo en ellos? No. Los estudiantes se centraron en los factores equivocados al predecir sus futuros sentimientos de felicidad; dieron mucha más importancia a la apariencia del dormitorio y su ubicación que a sus habitantes. Pero en realidad, son las personas las que hacen que un lugar sea divertido o desagradable para vivir, y todos los dormitorios tenían gente agradable. Como los estudiantes no podían predecir esto, o cuánto les gustarían sus nuevos compañeros de dormitorio, predijeron mal su futura felicidad.92

	 

	¿Por qué estamos equivocados? Una de las razones es que nos adaptamos a los eventos felices y tristes de nuestras vidas, pero no reconocemos nuestros poderes de ajuste cuando construimos mentalmente cómo será nuestro futuro y cómo se sentirá. Otra razón es que cuando visualizamos el futuro, tendemos a centrarnos solo en el evento que tenemos entre manos y no consideramos todas las demás cosas que sin duda ocurrirán al mismo tiempo para quitar el aguijón del fracaso o diluir nuestra felicidad. Entonces imaginamos que casarnos, ganar la lotería o volvernos famosos nos mantendrán mareados de felicidad por mucho tiempo, o que perder nuestro trabajo o ser rechazados nos devastará para siempre, a pesar de que el placer o el dolor que estos eventos traen desaparecerán. con tiempo.

	 

	Nuestra incapacidad para predecir el futuro puede causar problemas, especialmente cuando planificamos con mucha anticipación. “¿En qué estaba pensando cuando pensé que sería una buena idea tomar tres clases de ciencias en el mismo semestre? ¡Me estoy ahogando en el trabajo aquí! “Visto desde hoy, el futuro se ve diferente al presente, de la misma manera que los objetos se ven más pequeños desde la distancia. Imaginamos el futuro en un nivel abstracto y nos preocupa más cuán deseable es nuestra predicción que cuán factible es. Desde la distancia, puede pensar que suena como una gran idea tomar tres clases de ciencias en el mismo semestre y dar un gran salto en su especialización, pero probablemente no esté pensando en lo difícil que puede ser esto, tanto desde el punto de vista logístico como pragmático. En un estudio realizado por Nira Liberman y Yaacov Trope,93ElLos estudiantes tenían más probabilidades de tomar una decisión sobre si asistir o no a un concierto en función de cuánto pensaban que disfrutarían del concierto, en lugar de cuán factible sería asistir al concierto. (¿Podrían pagar los boletos? ¿Sería difícil llegar allí?) Este desprecio por la viabilidad conduce a una planificación ineficaz. Al hacer planes, puede evitar muchos dolores de cabeza si es consciente de la tendencia humana a ver el futuro con más optimismo que el presente.

	 

	Memoria reconstructiva. A la gente le encanta creer que los recuerdos se insertan o entierran con precisión en algún lugar de la mente y pueden recuperarse mediante drogas o hipnosis. Desafortunadamente, no hay un registro exacto de eventos pasados en nuestra memoria a los que podamos acceder con un botón de rebobinado ni, para usar esta metáfora informática incorrecta, están codificados digitalmente. Por el contrario, recordar es un proceso reconstructivo. Nuestros recuerdos están fuertemente influenciados no por lo que realmente sucedió en el pasado, sino por lo que estamos pensando sobre esos eventos en el presente. Recreamos nuestros recuerdos a partir de fragmentos de hechos reales filtrados y modificados por nuestras nociones de lo que podría haber sido, lo que debería haber sido o cómo nos gustaría que fueran las cosas.

	 

	Nuestros recuerdos están en constante revisión y están influenciados por lo que otras personas nos cuentan sobre el evento pasado, por fotos y por rumores. Elizabeth Loftus, una destacada psicóloga cognitiva, ha llevado a cabo un fascinante programa de investigación sobre la memoria reconstructiva,94iInvestigar cómo el cuestionamiento sugestivo, con las palabras más sutiles, puede influir en la memoria y el posterior testimonio de testigos presenciales. En uno de sus experimentos,95Loftus mostró a la gente una película que mostraba un accidente automovilístico múltiple. Después de la película, a algunos se les preguntó: "¿Qué tan rápido iban los autos cuando chocaron?" Se hizo la misma pregunta a otros, pero la palabra aplastado fue reemplazada por la palabra golpe. Aquellos a los que se les preguntó acerca de destruir autos en lugar de golpearlos estimaron que los autos iban significativamente más rápido. Además, una semana después de ver la película, era más probable que afirmaran, erróneamente, que había vidrios rotos en el lugar del accidente. En otro estudio, Loftus mostró a los estudiantes una serie de diapositivas que mostraban un accidente que involucraba a un automóvil y un peatón.96En una diapositiva crítica, se mostró un automóvil verde pasando el accidente. Inmediatamente después de ver las diapositivas, se preguntó a la mitad de los estudiantes: "¿El automóvil azul que pasó por el accidente tenía un portaesquís en el techo?" A la otra mitad se les hizo la misma pregunta pero con la palabra azul eliminada. Aquellos a quienes se les preguntó sobre el automóvil “azul” tenían más probabilidades de afirmar incorrectamente que habían visto un automóvil azul. Un simple cambio de palabra en la pregunta alteró sus recuerdos.

	 

	Memoria autobiográfica. La memoria no solo es reconstructiva cuando involucra eventos rápidos e instantáneos, como los detalles de un accidente automovilístico, sino también cuando involucra algo más duradero, como nuestra propia historia. Las principales distorsiones ocurren con el tiempo, y estas revisiones de la memoria autobiográfica no son aleatorias. En cambio, construimos recuerdos para que se ajusten a la imagen que tenemos de nosotros mismos. Gracias al sesgo de confirmación, es más probable que recordemos recuerdos que confirmen nuestra creencia.

	 

	Por ejemplo, cuando las personas tienen una narrativa de su infancia como infeliz, cualquier evento que viole esa imagen (digamos, esas grandes vacaciones familiares en Disney World) será más difícil de recordar que los eventos que los sustentan. Si tienen buenas relaciones con sus padres ahora, sus recuerdos de la infancia serán más dulces de lo que se sentían entonces (digamos, olvidan lo enojados que estaban con sus padres por no poder ir a Disney con un amigo de la infancia). A lo largo de los años, a medida que las personas buscan recuerdos que confirmen sus creencias actuales sobre sus padres y rechazan y olvidan los que "no encajan", sus recuerdos se vuelven cada vez más coherentes y menos precisos. De esta manera, todos reescribimos nuestras historias personales. No es necesariamente que estemos mintiendo sobre nuestro pasado; simplemente no recordamos de una manera que se ajuste a nuestros esquemas.97

	 

	Elizabeth Loftus ha llevado esta línea de investigación un paso más allá. Demostró que es posible, de hecho, relativamente fácil, plantar recuerdos falsos de experiencias de la infancia en la mente de los adultos jóvenes simplemente haciendo que un pariente cercano hable sobre estos eventos como un hecho.98 Por ejemplo, si la hermana mayor de un joven te dijera: “¿Recuerdas cuando tenías cinco años y te perdiste durante varias horas en el centro comercial de University City? ¿Y entraste en pánico, y un anciano trató de ayudarte? Cuando te encontramos, estabas sosteniendo la mano del anciano y llorando. A los pocos días de escuchar tal historia, la mayoría de las personas habrán incorporado este falso recuerdo plantado en su propia historia, bordada con detalles ("Oh, sí, el anciano que me ayudó vestía una camisa de franela"), y tendrán la certeza absoluta de que sucedió - cuando, de hecho, no sucedió.

	 

	Uno de los hallazgos sorprendentes de esta investigación es cómo la heurística del afecto puede ser extremadamente engañosa cuando se trata de recuerdos. Las personas pueden sentirse absolutamente seguras de que los recuerdos plantados son reales y están completamente equivocados. Estudio tras estudio, la confianza en un recuerdo resulta ser una mala guía para su autenticidad.99

	 

	Encuentro que un aspecto de la memoria autobiográfica es especialmente útil para los estudiantes. ¿Recuerdas la discusión sobre el sesgo egocéntrico? Aquí hay una lección para usted: una de las mejores maneras de recordar el material de este libro es relacionarlo con sus experiencias personales, pensar en cómo se aplica a usted.

	 

	Vivir con el avaro cognitivo interno

	 

	No quiero que dejes de leer este capítulo con la impresión de que los seres humanos son total y absolutamente irracionales. El mensaje para llevar a casa es que nacemos con la capacidad de ser irracionales y racionales, y que incluso nuestros sesgos pueden adaptarse. Ser un avaro cognitivo tiene muchos beneficios, pero esos beneficios tienen un precio: una imagen algo distorsionada de ti mismo y del mundo. Siempre que persistir en nuestra forma inicial de ver las cosas y tomar decisiones no nos meta en grandes problemas, nuestra tacañería cognitiva puede ayudarnos a pasar el día con la máxima eficiencia y el mínimo esfuerzo.

	 

	Se decía que Steve Jobs, el legendario fundador de Apple, tenía un "campo de distorsión de la realidad" que le permitía ver y recordar las cosas como deseaba, incluida la fe en su capacidad para fabricar productos "increíblemente geniales" que la gente usaría en línea para.100sen su optimismo, combinado con la creatividad y el perfeccionismo implacable, Apple podría haberse rendido antes de desarrollar el iPhone, lo que convirtió a Apple en la empresa más valiosa del mundo. Pero el mismo “campo de distorsión de la realidad” que mantuvo a Jobs innovando también hizo que retrasara el tratamiento médico de su cáncer de páncreas, que fue diagnosticado en una etapa temprana y tratable. Creía que podía curarlo con una dieta vegana. Él no podría.

	 

	Para mí personalmente, uno de los aspectos más fascinantes del animal social es la necesidad de vernos a nosotros mismos como personas buenas, inteligentes y sensatas, y observar cómo esta necesidad a menudo nos impulsa a hacer cosas y adoptar creencias que no son ni buenas ni inteligentes ni sensato.. La tendencia humana a la autojustificación es tan importante y multifacética que merece un capítulo aparte. Ahora vuelvo a ese capítulo.

	 


 

	 

	 

	 

	 

	 

	
	3 - Autojustificación



	[image: Dibujo en blanco y negro

Descripción generada automáticamente con confianza media]

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	Saul Steinberg, dibujo sin título, tinta sobre papel.

	 

	Publicado originalmente en The New Yorker, 16 de febrero de 1963.

	 

	 

	 


Imagina la siguiente escena: Un joven llamado Sam está siendo hipnotizado. El hipnotizador le da a Sam una sugerencia post-hipnótica, diciéndole que cuando el reloj marque las 4:00 él (1) irá al armario, tomará su impermeable y botas de agua y se las pondrá; (2) llevar un paraguas; (3) caminar ocho cuadras hasta el supermercado y comprar seis botellas de bourbon; y (4) regresar a casa. A Sam se le dice que tan pronto como vuelva a entrar en su apartamento, "saldrá de él" y volverá a ser él mismo.

	Cuando el reloj marca las 4:00, Sam va inmediatamente al armario, se pone la gabardina y las botas de agua, coge el paraguas y sale por la puerta en busca de bourbon. Hay algunas cosas extrañas sobre esta misión: (1) es un día soleado sin una nube en el cielo; (2) hay una licorería a media cuadra que vende bourbon al mismo precio que el supermercado a ocho cuadras; y (3) Sam no bebe.

	 

	Sam llega a casa, abre la puerta, vuelve a entrar en su apartamento, sale de su trance y se encuentra allí de pie con su impermeable y botas de agua, su paraguas en una mano y una gran bolsa de botellas de licor en la otra. Se ve momentáneamente confundido. Tu amigo el hipnotizador dice: "Oye, Sam, ¿dónde has estado?".

	 

	“Oh, vamos a la tienda”, dice Sam. "¿Que compraste?"

	"Um... um... parece que compré este bourbon". "Pero tú no bebes, ¿verdad?"

	"No, pero... um... um... me voy a divertir mucho durante las próximas semanas, y algunos de mis amigos lo hacen".

	"¿Cómo llevas todo ese impermeable en un día tan soleado?" "Bueno... en realidad, el clima es bastante cambiante en esta época del año, y no quería

	riesgo."

	 

	“Pero no hay una nube en el cielo”. "Bueno, nunca se puede decir."

	"Por cierto, ¿dónde compraste la bebida?" “Oh, je, je. Bueno, um... en el supermercado. “¿Cómo llegaste tan lejos?”

	"Bueno, um... um... era un día tan agradable, pensé que sería divertido dar un largo paseo".

	 

	Las personas están motivadas para justificar sus propias acciones, creencias y sentimientos. Cuando hacen algo, intentan, si es posible, convencerse a sí mismos (y a los demás) de que es algo lógico y razonable. No era una buena razón para que Sam hiciera estas cosas tontas, estaba hipnotizado. Pero como Sam no estaba al tanto de las instrucciones post-hipnóticas, y como le resultaba difícil aceptar el hecho de que era capaz de comportarse de manera absurda, hizo todo lo posible para convencerse a sí mismo (y a su amigo) de que había un método para su locura, que sus acciones eran perfectamente sensatas. Como vimos en el Capítulo 2, gran parte de nuestro comportamiento se rige por factores de los que no somos conscientes. Entonces, cuando nos presionan para explicar nuestras acciones, tratamos de construir una historia que tenga sentido pero que al mismo tiempo satisfaga nuestro deseo de quedar bien con nosotros mismos y con los demás. Esta es la esencia de autojustificación.

	 

	Justificación propia:

	La tendencia a justificar las propias acciones para mantener la autoestima.

	 

	Digamos que estás en medio de un desastre natural, como un terremoto. A tu alrededor, los edificios se están derrumbando y las personas resultan heridas y muertas. Estas asustado. ¿Necesitas buscar una razón o justificación para tu miedo? Ciertamente no. La evidencia está a tu alrededor; las personas heridas y los edificios destruidos son amplias explicaciones de su miedo. Pero supongamos que el terremoto ocurrió en un pueblo vecino. Has sentido los temblores y estás escuchando historias sobre los daños que se produjeron allí. Tienes miedo, pero no estás en medio del área devastada; ni tú ni los que te rodeaban resultaron heridos, y ningún edificio de tu ciudad resultó dañado. ¿Necesitaría razones adicionales para explicar por qué todavía tiene miedo? Sí. Al igual que nuestro amigo hipnotizado con impermeable y chanclos, estaría motivado para comprender sus sentimientos. Dado que no ve nada cercano a lo que temer, se inclinaría a generar razones para asustarse.

	 

	Este ejemplo no es hipotético; en realidad tuvo lugar en la India. Después de un terremoto, los investigadores recogían y analizaban los rumores que se difundían entre los que vivían en el lugar donde había ocurrido el terremoto y los que vivían cerca. Lo que encontraron fue sorprendente: Jamuna Prasad,1tuUn psicólogo indio descubrió que las personas que vivían en aldeas vecinas alejadas del epicentro, es decir, aquellos que podían sentir los temblores pero no estaban en peligro inminente, comenzaron a difundir rumores de muerte inminente: La inundación se precipitaba hacia ellos; El 26 de febrero sería un día de diluvio y destrucción; otro fuerte terremoto estallaría el día del eclipse lunar; un ciclón golpearía en unos pocos días; y otras calamidades imprevistas estaban en el horizonte.

	 

	¿Por qué demonios la gente inventaría, creería y comunicaría estas historias? ¿Estas personas eran masoquistas? ¿Estaban paranoicos? Claramente, difundir rumores sobre desastres inminentes no alentaría a las personas a sentirse tranquilas y seguras. Una explicación es que la gente estaba terriblemente asustada, pero como no tenían una justificación suficiente para ese miedo, inventaron el suyo propio, lo que los salvó de sentirse tontos. Después de todo, si un ciclón está en camino, ¿no es perfectamente razonable que tenga los ojos muy abiertos por el miedo? Esta explicación fue reforzada por el estudio de rumores de Durganand Sinha.2 sinha investigó los rumores esparcidos en un pueblo indígena tras un desastre de similar magnitud. La principal diferencia entre la situación en el estudio de Prasad y el estudio de Sinha fue que las personas estudiadas por Sinha habían experimentado directamente la destrucción y presenciado el daño. Tenían miedo, pero tenían buenas razones para estarlo; no tenían necesidad de buscar más justificación para sus temores. Por lo tanto, sus rumores no contenían predicciones de un desastre inminente ni exageraciones serias. De hecho, los rumores eran tranquilizadores, como el que predecía (falsamente) que el suministro de agua se restablecería en poco tiempo.

	 

	La teoría de la disonancia cognitiva

	 

	Inspirado por estos descubrimientos, Leon Festinger desarrolló una poderosa teoría de la motivación humana que llamó la teoría de la disonancia cognitiva.3Es una teoría notablemente simple, pero, como veremos, el rango de su aplicación es enorme.

	Stinger describió la disonancia cognitiva como un estado de tensión que ocurre cuando un individuo tiene simultáneamente dos cogniciones (ideas, actitudes, creencias, opiniones) que son psicológicamente inconsistentes. Dos cogniciones son disonantes si lo contrario de una se sigue de la otra. Debido a que la experiencia de la disonancia cognitiva es desagradable, las personas se sienten motivadas a reducirla; esto es análogo a los procesos involucrados en la reducción de impulsos como el hambre o la sed, excepto que, aquí, la fuerza impulsora surge más de la incomodidad cognitiva que de la necesidad fisiológica. Tener dos ideas que se contradicen es coquetear con el absurdo, y como señaló el filósofo existencialista Albert Camus, los humanos son crTAIuras que se pasan la vida tratando de convencerse de que su existencia no es absurda.

	 

	Disonancia cognitiva:

	 

	Un estado de tensión que ocurre cuando un individuo tiene simultáneamente dos cogniciones (ideas, actitudes, creencias, opiniones) que son psicológicamente inconsistentes.

	 

	¿Cómo nos convencemos de que nuestras vidas no son absurdas? Es decir, ¿cómo podemos reducir la disonancia cognitiva? Hacemos esto cambiando una o ambas cogniciones para hacerlas más compatibles (más consonantes) entre sí, o agregando más cogniciones que ayuden a cerrar la brecha entre las cogniciones originales.

	 

	Permítanme darles un ejemplo que, lamentablemente, es demasiado familiar para muchas personas. Supongamos que a una persona le encanta fumar y ve un mensaje antitabaco. El fumador experimenta disonancia: la cognición "Fumo cigarrillos" es disonante con la cognición "Fumar es una causa importante de cáncer de pulmón y no es saludable por muchas otras razones". La forma más inteligente y eficiente para que esta persona reduzca la disonancia es dejar de fumar. La cognición “Fumar cigarrillos causa cáncer” está en consonancia con la cognición “No fumo”.

	 

	Pero para la mayoría de las personas, dejar de fumar no es fácil. Imagine a Sally, una fumadora desde hace mucho tiempo. ¿Qué hará ella para reducir la disonancia? Con toda probabilidad, intentará trabajar en la otra cognición: "Fumar causa cáncer". Sally puede tratar de descartar la evidencia que vincula el tabaquismo y la enfermedad, consolándose con la idea de que la ciencia médica es imperfecta. Después de todo, podría decir, ¿no están los científicos siempre cambiando de opinión sobre lo que es bueno para ti? Puede buscar personas inteligentes que fumen y, al hacerlo, convencerse de que si Debbie, Nicole y Larry fuman, no puede ser tan malo. Sally podría cambiar a una marca ultraligera u orgánica y engañarse pensando que es más saludable. Finalmente, puede agregar cogniciones que están en consonancia con fumar, en un intento de hacer el comportamiento menos absurdo, a pesar de su peligrosidad. Puede aumentar el valor que le otorga a fumar decidiendo que fumar no sólo es placentero sino esencial para la relajación: "Puedo llevar una vida más corta, pero será más placentera". O puede tratar de convertir el fumar en una virtud desarrollando una imagen de sí misma romántica y despreocupada, descartando el peligro de fumar.4Sally puede justificar su comportamiento minimizando cognitivamente su peligro o exagerando su importancia en su vida. Puede encontrar alivio modificando una actitud existente, construyendo una nueva o haciendo un poco de ambos. Todos estos esfuerzos reducen la disonancia, minimizando el absurdo de salir con la enfermedad.

	 

	En 1964, aproximadamente la mitad de la población estadounidense fumaba cigarrillos. Con la publicación, ese año, del informe del Cirujano General, que alertó a la población sobre los peligros del tabaquismo, se realizó una encuesta5PAGEvaluar las reacciones de las personas a la nueva evidencia que vincula el tabaquismo y el cáncer. Los no fumadores creyeron abrumadoramente en el informe de salud; sólo el 10 por ciento dudaba de que fumar causara la enfermedad. Los fumadores, sin embargo, desestimaron el informe. El cuarenta por ciento de los fumadores empedernidos dudan de que se haya probado un vínculo. También eran más propensos a racionalizar su hábito: más del doble de fumadores que de no fumadores están de acuerdo en que la vida está llena de peligros y que los fumadores y los no fumadores se enferman.

	 

	Los fumadores también pueden reducir la disonancia al minimizar el alcance de su hábito. Otro estudio de personas que fumaban entre uno y dos paquetes de cigarrillos al día encontró que el 60% se consideraban fumadores “moderados”; el 40% restante se consideraban fumadores empedernidos.6¿Cómo podemos explicar estas diferentes autopercepciones? Las personas que se consideraban moderadas eran más conscientes de los efectos nocivos a largo plazo del tabaquismo que las que se describían como grandes fumadores. Los moderados aparentemente redujeron la disonancia al convencerse de que fumar un paquete o dos al día no es tanto. Después de todo, moderado y pesado son términos subjetivos.

	 

	Ahora imagine la situación de los fumadores de cigarrillos que saben que son grandes fumadores, saben que fumar es dañino y, por lo tanto, intentan dejar de fumar, pero fallan. ¿Qué hacen estas personas? Para averiguarlo, Rick Gibbons y sus colegas7 estudió a fumadores empedernidos que asistieron a una clínica para dejar de fumar, dejaron de fumar por un tiempo, pero luego recayeron. ¿Simplemente tragaron y se prepararon para enfermarse y morir? De ninguna manera. En cambio, redujeron la disonancia de una manera diferente: convenciéndose de que fumar no es tan malo como pensaban inicialmente. Asimismo, un estudio que rastreó el progreso de 135 estudiantes que hicieron propósitos de Año Nuevo respalda esta observación.8ILas personas que rompieron sus propósitos (dejar de fumar, perder peso o hacer más ejercicio) inicialmente se sintieron mal, pero después de un breve período de tiempo pudieron restar importancia a la resolución.

	 

	Los fumadores, por supuesto, solo tienen que preocuparse por su propia salud (y la de los fumadores pasivos con los que pueden vivir). Pero qué pasa si eres uno de los máximos ejecutivos de una gran tabacalera y por tanto te encuentras en una situación de máximo compromiso con la venta de cigarrillos en todo el mundo. Si es cierto que fumar causa cáncer, entonces, de alguna manera, usted es en parte responsable de la enfermedad y muerte de millones de personas. Tal comprensión produciría un doloroso grado de disonancia. Tu cognición "Soy un ser humano decente y amable" sería disonante con tu cognición "Estoy contribuyendo a la muerte prematura de millones de personas". Para reducir esta disonancia, debe tratar de convencerse de que fumar es seguro, lo cual no es una tarea fácil, ya que a menudo se enfrenta a la retórica antitabaco y a las acusaciones de que es malo. También debe refutar la montaña de evidencia científica que documenta un vínculo entre los cigarrillos y las enfermedades. Además, para aumentar su incredulidad en la evidencia, puede fumar un paquete o dos al día. Si su necesidad es lo suficientemente grande, incluso podría convencerse de que los cigarrillos son buenos para las personas. Por lo tanto, para verse a sí mismo como sabio, bueno y correcto, actúa de manera estúpida, incorrecta y dañina para su salud. incluso podría convencerse a sí mismo de que los cigarrillos son buenos para las personas. Por lo tanto, para verse a sí mismo como sabio, bueno y correcto, actúa de manera estúpida, incorrecta y dañina para su salud. incluso podría convencerse a sí mismo de que los cigarrillos son buenos para las personas. Por lo tanto, para verse a sí mismo como sabio, bueno y correcto, actúa de manera estúpida, incorrecta y dañina para su salud.

	 

	Esta revisión suena tan fantástica que es casi increíble, casi. En 1994, el Congreso realizó audiencias sobre los peligros de fumar. En estas audiencias, los altos ejecutivos de todas las principales compañías tabacaleras admitieron que eran fumadores y argumentaron descaradamente que los cigarrillos no son más dañinos ni adictivos que jugar videojuegos o comer Twinkies. En una audiencia posterior en 1997, James J. Morgan, presidente y director ejecutivo de Philip Morris, el principal fabricante de cigarrillos de Estados Unidos, dijo que los cigarrillos no son farmacológicamente adictivos. “Mira, me gustan los ositos de goma y como ositos de goma. Y no me gusta cuando no como ositos de goma”, dijo Morgan. "Pero ciertamente no soy adicto a ellos".9

	 

	Es posible que Morgan estuviera mintiendo. Pero creo que lo que dijo es más complicado que eso. Mi conjetura es que, con el tiempo, las personas como Morgan comienzan a creer sus propias mentiras en un esfuerzo por engañarse a sí mismos.10

	 

	El engaño de las personas puede incluso conducir directamente a la autodestrucción. En 1997, treinta y nueve miembros de Heaven's Gate, un oscuro culto religioso, fueron encontrados muertos en una lujosa finca de Rancho Santa Fe, California, participantes en un suicidio masivo. Varias semanas antes, algunos miembros de la secta habían ido a una tienda especializada y comprado un costoso telescopio de alta potencia para poder tener una vista más clara del cometa Hale-Bopp y la nave que creían fervientemente que viajaba detrás de él. Estaban convencidos de que cuando el cometa se acercara a la Tierra, sería el momento de deshacerse de sus "vasos terrestres" (sus cuerpos) matándose, para que su esencia pudiera ser recogida por la nave espacial. Unos días después de comprar el telescopio, lo trajeron a la tienda y educadamente pidieron un reembolso. Cuando el gerente preguntó por qué, se quejaron de que el telescopio estaba defectuoso: "Encontramos bien el cometa, pero no pudimos encontrar la nave que lo sigue". No hace falta decir que no había ninguna nave espacial. Pero si está tan convencido de la existencia de una nave espacial que está dispuesto a morir para viajar en ella, pero su telescopio no lo revela, ¡entonces obviamente debe haber algo mal con el telescopio!

	 

	Los miembros de Heaven's Gate pueden haber tenido una convicción trágicamente equivocada, pero iluminan una contribución científica central de la teoría de la disonancia: al igual que los miembros de una secta, cada vez que sentimos una fuerte lealtad a una religión, partido político, líder carismático o ideología, también somos capaces de exhibir todo tipo de distorsiones de la prueba cuando estas lealtades son cuestionadas por los hechos. Lenny Bruce, un perspicaz comediante y comentarista social (quien casi con certeza nunca leyó sobre la teoría de la disonancia cognitiva), tuvo la siguiente percepción de la campaña electoral presidencial de 1960 entre Richard Nixon y John F. Kennedy:

	Estaría con un montón de fanáticos de Kennedy viendo el debate, y su comentario sería: "Realmente se está tirando a Nixon". Así que todos íbamos a otro apartamento y los fanáticos de Nixon decían: "¿Qué te pareció el chicle que le dio a Kennedy?". Y luego me di cuenta de que cada grupo amaba a su candidato, por lo que un chico tendría que ser tan ruidoso: tendría que mirar a la cámara y decir: “Soy un ladrón, un estafador, ¿me oyes? ¡Soy la peor elección que podrías hacer para la presidencia! Y aun así sus seguidores dirían: “Ahora hay un hombre honesto para ti. Se necesita un tipo grande para admitir eso. Ese es el tipo de persona que necesitamos para presidente. ”11

	 

	Más de cincuenta años después, el candidato presidencial Donald Trump se maravilló de la misma lealtad incondicional que sus propios seguidores: “Podría pararme en medio de la Quinta Avenida y dispararle a alguien y no perdería ningún votante, ¿verdad? Es increíble. ”12

	 

	 

	Reducir la disonancia y el comportamiento irracional

	 

	La disonancia cognitiva es el resultado del choque de dos motivos fundamentales: nuestro impulso por tener la razón, que nos motiva a prestar mucha atención a lo que hacen los demás ya seguir los consejos de comunicadores de confianza; y nuestro esfuerzo por creer que tenemos razón (y sabios y decentes y buenos). A veces, nuestra motivación para tener razón y nuestra motivación para creer que tenemos razón trabajan en la misma dirección: buscamos información (por ejemplo, sobre los riesgos de fumar) y prestamos atención. Pero la teoría de la disonancia cognitiva predice que con más frecuencia buscamos información y luego la ignoramos si no nos gusta lo que aprendemos (y seguimos fumando). Comprender la disonancia explica por qué tanto pensamiento humano no es racional sino racionalizador. No importa lo inteligentes que sean, las personas que están en medio de la reducción de la disonancia están tan atrapadas en convencerse de que tienen razón que a menudo terminan comportándose de manera irracional. Por "irracional" quiero decir que su comportamiento desadaptativo puede impedirles aprender hechos esenciales o encontrar soluciones reales a sus problemas.

	 

	En el laboratorio, los investigadores han demostrado ampliamente la irracionalidad de los esfuerzos de las personas para reducir la disonancia. Supongamos que tiene fuertes sentimientos acerca de si la pena de muerte impide o no que las personas cometan asesinatos. Ahora les doy una serie de argumentos en ambos lados de la cuestión; algunos de estos argumentos son plausibles y otros son tontos. ¿Qué argumentos recordará mejor? Si está pensando racionalmente, debe recordar mejor los argumentos plausibles y menos los argumentos inverosímiles, independientemente de su posición. Pero, ¿qué predice la teoría de la disonancia? Un argumento tonto que apoya su propia posición suscita cierta disonancia porque genera dudas sobre la sabiduría de esa posición o la inteligencia de las personas que están de acuerdo con ella. De la misma forma, un argumento sensato en el otro lado del problema también provoca cierta disonancia porque plantea la posibilidad de que el otro lado sea más inteligente o más preciso de lo que pensaba, o, Dios no lo quiera, que pueda tener razón. Debido a que estos argumentos provocan disonancia, tratamos de no pensar en ellos. La teoría de la disonancia predice que las personas recordarán argumentos plausibles que concuerdan con su propia posición y argumentos inverosímiles que concuerdan con la posición opuesta.13

	 

	En uno de los muchos estudios que demostraron este fenómeno, Charles Lord, Lee Ross y Mark Lepper14seleccionó a varios estudiantes de la Universidad de Stanford que se oponían a la pena de muerte y a varios que la favorecían. Mostraron a los estudiantes dos trabajos de investigación que discutían si la pena de muerte tiende a disuadir los delitos violentos. Un estudio confirmó y el otro refutó las creencias existentes de los estudiantes. Si estos estudiantes fueran perfectamente racionales, podrían concluir que el tema es complejo y, en consecuencia, los dos grupos de estudiantes podrían ser similares en sus creencias sobre la pena de muerte. Pero la teoría de la disonancia predice que distorsionarían los dos artículos, apretando el artículo de confirmación contra su pecho y aclamándolo como una brillante confirmación de su creencia, mientras encuentran fallas metodológicas o conceptuales en el artículo que niega la confirmación y se niegan a ser influenciados por él. Eso es exactamente lo que pasó. De hecho, en lugar de acercarse a sus creencias después de haber sido expuestos a esta presentación de dos caras, los estudiantes discreparon más que antes. Este proceso probablemente explica el hecho de que, en temas como la política y la religión, las personas profundamente comprometidas casi nunca verán las cosas a nuestra manera, sin importar cuán poderosos y equilibrados sean nuestros argumentos.15Este estudio ilumina el estado del discurso político polarizado en Estados Unidos hoy.

	 

	La teoría de la disonancia cognitiva explica por qué gran parte del comportamiento de las personas no es racional y por qué, en su interior, creen que lo es. Si le preguntas al joven hipnotizado por qué se puso una gabardina en un día soleado, te dará una respuesta que considera razonable; si le preguntas al vicepresidente de Philip Morris por qué fuma, te dará una razón que tiene sentido para él: te dirá lo bueno que es para la salud de todos tener un antiestrés. Si le pregunta a los participantes en el experimento de la pena de muerte por qué recordaron un cierto conjunto de argumentos sobre otros, insistirán en que la evidencia en contra de su posición es defectuosa.

	 

	No hace falta decir que todos somos capaces de comportarnos racionalmente. Pero mi punto es que todos somos capaces de comportarnos irracionalmente cuando necesitamos reducir la disonancia. Veremos ambos lados del comportamiento humano una y otra vez mientras discutimos algunas de las amplias ramificaciones de nuestra necesidad de autojustificación. Comencemos con el proceso de toma de decisiones, un proceso que muestra a los seres humanos en su forma más racional y más irracional en rápida sucesión.

	 

	 

	Disonancia como consecuencia de la toma de decisiones

	 

	Suponga que está a punto de tomar la decisión de comprar un automóvil nuevo. Esto implica una cantidad importante de dinero, por lo que es, por definición, importante. Después de mirar a su alrededor, se debate entre comprar un vehículo utilitario deportivo y un modelo totalmente eléctrico. Cada uno tiene ventajas y desventajas. El SUV sería conveniente; Puedes llevar cosas en él y dormir en él durante viajes largos, y tiene mucha potencia, pero tiene un kilometraje atroz y no es fácil de estacionar. El automóvil eléctrico es menos espacioso, no puede conducir largas distancias en él y le preocupa su seguridad, pero es más barato de comprar y operar, es más divertido de conducir y escucha que tiene un muy buen historial de reparación. Supongo que antes de tomar una decisión, buscarás tanta información como puedas. Lo más probable es que se conecte a Internet y obtenga reseñas de muestra de las distintas marcas y modelos. Tal vez hablas con amigos que tienen un todoterreno o un coche eléctrico. Lo más probable es que visite los concesionarios para probar los vehículos y ver cómo se siente cada uno. Todo ese comportamiento previo a la decisión es perfectamente racional.

	 

	Ahora tomas una decisión: compras el coche totalmente eléctrico. ¿Qué pasa después? Su comportamiento comenzará a cambiar; ya no buscará información objetiva sobre todas las marcas de automóviles. Lo más probable es que pase más tiempo hablando con otros propietarios de su automóvil. Comenzará a hablar sobre su pequeña huella de carbono y hasta dónde llega con una carga. Supongo que no perderá el tiempo pensando en el hecho de que no puede dormir en su auto nuevo. Del mismo modo, su mente se deslizará ligeramente sobre el hecho de que conducir su pequeño automóvil nuevo puede ser peligroso en caso de colisión y los frenos no responden bien.

	 

	¿Cómo se produce tu cambio de opinión? Después de una decisión, especialmente una que es difícil o que involucra una cantidad significativa de tiempo o dinero, las personas casi siempre experimentan disonancia. Lo hacen porque su elección rara vez es totalmente positiva y las alternativas rechazadas rara vez son totalmente negativas. En este ejemplo, su cognición de que compró un automóvil eléctrico es disonante con su cognición sobre cualquier deficiencia que pueda tener el automóvil. Del mismo modo, todos los aspectos positivos de los otros autos que pensó en comprar son disonantes con su cognición de que no compró uno de ellos. Una buena forma de reducir esta disonancia es buscar solo información positiva sobre el coche que has elegido y evitar la información negativa sobre el mismo. Como consecuencia, Diría que una persona que compró un automóvil recientemente comenzará a leer anuncios de forma selectiva, leyendo más anuncios sobre su automóvil después de la compra que las personas que no han comprado recientemente el mismo modelo. Además, los propietarios de automóviles nuevos tienden a evitar los anuncios de otras marcas de automóviles. Y eso es exactamente lo que los investigadores encontraron en un estudio de lectores de anuncios.16HHoy, por supuesto, gracias a las redes sociales, las personas no tienen que trabajar muy duro para obtener información que resuene no solo con el auto que acaban de comprar, sino también con la idea en la que ahora creen, y evitar cualquier información que sea disonante...

	 

	La gente no siempre necesita la ayuda de Madison Avenue para tranquilizarse; pueden hacer un buen trabajo tranquilizándose a sí mismos. Un experimento de Jack Brehm17 demuestra cómo lo hacen. Haciéndose pasar por investigadora de marketing, Brehm mostró a varias mujeres ocho electrodomésticos diferentes (un horno tostador, una cafetera eléctrica, una parrilla para asar, etc.) y les pidió que los calificaran en términos de cuán atractivo era cada electrodoméstico. Como premio, a cada mujer se le dijo que podía recibir uno de los electrodomésticos como regalo, y se le dio la oportunidad de elegir entre dos de los productos que le parecían igualmente deseables. Después de elegir uno, lo envolvieron y se lo entregaron. varios minutos luego se le pidió que calificara los productos nuevamente. Después de recibir el electrodoméstico de su elección, cada mujer calificó su atractivo un poco más alto y bajó la calificación del electrodoméstico que se le dio la oportunidad de poseer pero que rechazó.

	 

	Nuevamente, tomar una decisión produce disonancia: las cogniciones sobre cualquier aspecto negativo del objeto preferido son disonantes por haberlo elegido, y las cogniciones sobre aspectos positivos del objeto no elegido son disonantes por no haberlo elegido. Para reducir la disonancia, las personas asignan cognitivamente alternativas. Es decir, después de tomar su decisión, las mujeres del estudio de Brehm enfatizaron los atributos positivos del dispositivo que decidieron poseer, sin enfatizar sus atributos negativos; para el electrodoméstico que decidieron no poseer, enfatizaron sus atributos negativos y subestimaron sus atributos positivos.

	 

	La tendencia a justificar nuestras elecciones no se limita a las decisiones de los consumidores. De hecho, la investigación ha demostrado que procesos similares pueden incluso afectar nuestras relaciones románticas y nuestra disposición a imaginar involucrarnos con otras parejas. En un estudio realizado por Dennis Johnson y Caryl Rusbult,18 Se pidió a los estudiantes universitarios que calificaran el éxito probable de un nuevo servicio de citas por computadora en el campus. A los participantes se les mostraron fotos de personas del sexo opuesto que creían que eran candidatos para el servicio de emparejamiento. Luego se les pidió que calificaran el atractivo de estos candidatos, así como cuánto creían que disfrutarían conocerlos, una posibilidad que se presentó de manera realista. Los resultados de este estudio fueron notablemente similares a los hallazgos de Brehm sobre los electrodomésticos: cuanto más comprometidos estaban los estudiantes con sus parejas románticas actuales, menos atractivos encontraban a las nuevas parejas potenciales. En un experimento posterior, Jeffry Simpson y sus colegas19ttambién encontró que aquellos en relaciones heterosexuales encontraron que los miembros del sexo opuesto eran menos atractivos física y sexualmente que aquellos que no tenían relaciones sólidas. Además, demostraron que este efecto es válido solo para “otros disponibles”; cuando se mostró a personas que eran un poco mayores o que eran del mismo sexo, las personas en relaciones heterosexuales comprometidas no disminuyeron su tasa de atracción hacia extraños. En resumen: sin amenaza, sin disonancia; sin disonancia, sin disminuir su atractivo.

	 

	Ya sea que hablemos de electrodomésticos o parejas románticas, una vez que haya hecho un compromiso firme, tiende a concentrarse en los aspectos positivos de sus elecciones y restar importancia al atractivo de las alternativas.

	 

	¿Es consciente la reducción de la disonancia? Como vimos en el Capítulo 2, la mayoría de nosotros no somos buenos para predecir qué tan rápido nos adaptaremos a los eventos negativos. Ahora puedo decirle por qué: porque la gente no sabe con qué éxito reducen la disonancia. Dado que lo han hecho con éxito en el pasado, ¿por qué no saben que lo harán en el futuro? La respuesta es que el proceso de reducción de la disonancia es en gran parte inconsciente. La gente no se sienta y dice: "Creo que ahora voy a reducir un poco la disonancia". Por ejemplo, ¿qué sucede cuando la persona que amas termina contigo? Con el tiempo, llegarás a ver a esa persona como menos querible -quizás incluso como un narcisista insufrible- y llegarás a creer que mereces más o que estás mejor por tu cuenta. Este proceso es eficaz precisamente porque ocurre por debajo del nivel de percepción consciente y sin intención. Por desgracia, esta invisibilidad hace que la disonancia sea eficaz y olvidable. Como el proceso es inconsciente, no nos damos cuenta de que nos protegerá del dolor en el futuro.
 

	¿Qué hubiera pasado al final de la película clásica Casablanca si Ingrid Bergman no se hubiera unido a su esposo, el héroe de la lucha nazi, sino que hubiera permanecido con su amante Humphrey Bogart en Marruecos? ¿Se habría arrepentido, como le dice Bogart en un famoso discurso desgarrador: "quizás no hoy, quizás no mañana, pero pronto, y por el resto de tu vida"? ¿O se arrepentiría para siempre de dejar atrás a Bogart en el lluvioso aeropuerto? Sospecho que la respuesta a ambas preguntas es no; Bogart fue elocuente pero se equivocó. Puede haberse arrepentido de cualquier elección que haya hecho para hoy o para mañana, pero pronto (y para el resto de su vida) se habría convencido a sí misma de que había tomado la mejor decisión.20 Eso no significa que nunca nos arrepintamos. Pero dada la miríada de decisiones que tomamos en nuestras vidas, es sorprendente lo poco que las tomamos, gracias a nuestra capacidad para reducir la disonancia.

	 

	¿La disonancia es universal? ¿Qué tan universal es la experiencia de la disonancia cognitiva? ¿Es algo experimentado principalmente por los estadounidenses o es una parte integral de la condición humana? Es imposible responder a esta pregunta de manera definitiva, porque los experimentos de disonancia no se han realizado en todas partes. Pero puedo decir esto: aunque la mayor parte de la investigación se ha realizado en América del Norte, se ha demostrado que existen efectos en todas las partes del mundo donde se ha realizado la investigación.

	 

	Y esa investigación fue extensa. La teoría de la disonancia cognitiva ha sido respaldada por miles de estudios, algunos en campos relacionados, como la cognición y la neurociencia, e incluso la primatología. De alguna manera, los monos son como esas amas de casa que se enfrentan a opciones entre electrodomésticos: si se les ofrece elegir entre dos cajas de golosinas de diferentes colores, es probable que se queden con la que eligieron, incluso cuando aparece otra opción. Esta investigación sugiere que hay un beneficio evolutivo en la disonancia posterior a la decisión si llevó a nuestros antepasados a apegarse a una opción probada y verdadera y rechazar algo nuevo pero no probado (que, en el pasado de nuestra especie, podría haber sido arriesgado o peligroso ).21

	 

	OLos humanos, que contribuyeron con la parte "cognitiva" a la disonancia cognitiva, también exhiben justificaciones cognitivas a una edad muy temprana.22 Una amiga mía llevó al parque a su hijo de tres años y le dio unas pegatinas para que jugara. Otro niño se acercó a ellos. "¿No te gustaría ofrecerle algunas de tus calcomanías a esa otra niña?" preguntó mi amigo. El niño pensó un rato y dijo: "A esa niña no le gustan las pegatinas, mami". ¡Reducción de la disonancia a los tres años! Se ve a sí misma como una buena chica y conserva todas sus pegatinas.

	 

	En apoyo del argumento de que la experiencia de la disonancia es universal, Eddie Harmon-Jones y sus colegas 23usó tecnología fMRI para monitorear la actividad neuronal en áreas específicas del cerebro mientras las personas experimentaban varios tipos de disonancia: evaluar sus preferencias por las cosas que eligieron y las querechazado, argumentando que la incómoda experiencia del escáner fue en realidad bastante agradable, o que se enfrentó a información indeseable (disonante). Las áreas del cerebro que se activan durante la disonancia incluyen áreas altamente específicas dentro de la corteza prefrontal, el sitio involucrado de manera prominente en la planificación y la toma de decisiones. Y en un estudio de personas que intentaban procesar información disonante o consonante sobre su candidato presidencial preferido, Drew Westen y sus colegas 24ddescubrió que las áreas de razonamiento del cerebro prácticamente se apagan cuando una persona se enfrenta a información disonante, y los circuitos emocionales del cerebro se iluminan felizmente cuando se restaura la consonancia. Como dijo Westen, las personas giran el "caleidoscopio cognitivo" hasta que las piezas encajan en el patrón que quieren ver, y luego el cerebro corresponde activando los circuitos involucrados en el placer. Parece que la sensación de disonancia cognitiva literalmente puede hacer que te duela el cerebro.

	 

	La disonancia opera en casi todas partes del mundo, pero no siempre toma la misma forma, y el contenido de las cogniciones que la producen puede diferir entre culturas. Por ejemplo, en sociedades menos individualistas que la nuestra, el comportamiento para reducir la disonancia puede adoptar una forma más comunitaria.25En tales culturas, es más probable que sintamos disonancia cuando nuestro comportamiento avergüenza o decepciona a otras personas que cuando necesitamos justificar un mal comportamiento personal. Esto es exactamente lo que el psicólogo social japonés Haruki Sakai 26 encontrado en sus experimentos. En Japón, muchas personas experimentarán indirectamente la disonancia de alguien que conocen y les gusta, y cambiarán sus actitudes para adaptarse a las de sus amigos que reducen la disonancia. Además, los japoneses justificaron sus elecciones cuando sintieron que otros los observaban mientras tomaban sus decisiones, pero no cuando las tomaron en privado; este patrón se ha invertido para los estadounidenses.27 La privacidad percibida o la visibilidad pública de la elección realizada interactúa con la cultura para determinar si se genera disonancia y si la elección debe justificarse.

	 

	La importancia de la irrevocabilidad

	 

	Una característica clave de los ejemplos que hemos discutido es la relativa irrevocabilidad de la decisión, la incapacidad de la persona para deshacerla. Esto necesita alguna explicación. Como hemos visto, mientras está pensando tentativamente en comprar un automóvil o tomar alguna otra decisión, no tiene que esforzarse mucho para convencerse de la sabiduría de su elección. Pero una vez que te decides y no puedes volver atrás, todo cambia.

	 

	Algunas pruebas directas de la importancia de la irrevocabilidad provienen de un estudio de los cambios cognitivos de los jugadores en una pista de carreras. El hipódromo es el lugar ideal para examinar la irrevocabilidad, porque una vez que has hecho tu apuesta, no puedes volver atrás y decirle a la buena persona detrás de la ventana que has cambiado de opinión. Robert Knox y James Inkster 28 simplemente interceptó a las personas que se dirigían a hacer apuestas de $ 2. Ya habían decidido sus caballos y estaban a punto de hacer sus apuestas cuando los investigadores les preguntaron si estaban seguros de que sus caballos ganarían. Como se dirigían a la ventanilla de $2, sus decisiones no eran irrevocables. Los investigadores acorralaron a otros apostadores justo cuando salían de la ventana de $2 después de haber realizado sus apuestas, yse les preguntó si estaban seguros de que sus caballos ganarían. Por lo general, las personas que acaban de hacer sus apuestas dan a sus caballos muchas más posibilidades de ganar que aquellos que están a punto de hacer sus apuestas. Pero, por supuesto, nada ha cambiado excepto la finalidad de la decisión.

	 

	Moviéndose del hipódromo al campus de Harvard, Daniel Gilbert 29 fueron la hipótesis de irrevocabilidad con estudiantes interesados en aprender fotografía. Les dijo que hicieran un rollo de película e imprimieran dos de las fotos, las revisaran y eligieran una para conservar. A algunos estudiantes se les dio la opción de intercambiar fotos dentro de un período de cinco días, mientras que a otros se les dijo que su primera elección era definitiva. Luego, Gilbert los contactó dos, cuatro y nueve días después para ver si sus sentimientos sobre las fotos habían cambiado. A los que hicieron la elección final el primer día les gustó más su elección que a los que tenían la opción de intercambiar fotos. De nuevo, una vez que una decisión es irrevocable, la gente se ocupa de sentirse bien con la elección que hizo. Y así, a menudo están más seguros de que tomaron una decisión sabia, ya que no hay nada que puedan hacer al respecto.

	 

	Si bien la irrevocabilidad de una decisión siempre aumenta la disonancia y la motivación para reducirla, a veces las personas sienten disonancia incluso cuando técnicamente podrían escapar de la decisión. Hace años, Robert Cialdini30demostró cómo funciona esto uniéndose temporalmente a la fuerza de ventas en un concesionario de automóviles. (Cialdini ha realizado muchos estudios de campo imaginativos en psicología social, y este fue uno de los más entretenidos). Así fue como identificó una táctica común y exitosa llamada lowballing, o lanzar una pelota baja al cliente. Así es como funciona: un cliente entra a un concesionario dispuesto a pagar $19,300 por el automóvil de sus sueños, un precio anunciado como una ganga increíble. El concesionario, sonriendo, dice: “Probaré uno mejor”, y le ofrece al cliente el auto por $18,942. Emocionado por el trato, el comprador acepta el trato y escribe un cheque para el pago inicial, anticipando felizmente el viaje a casa en ese auto nuevo. Desafortunadamente, 10 minutos después, el crupier regresa con una mirada de tristeza en su rostro; parece, dice, que cometió un error de cálculo y el gerente de ventas se dio cuenta. En realidad, el precio del coche es de 19.384 dólares. ¿Qué hará el comprador? El cliente puede conseguir este coche más barato en otro lugar, por lo que la decisión de comprar este no es irrevocable. Y, sin embargo, mucha más gente en esta situación seguirá adelante con el que si el precio original fuera de 19.384 dólares, aunque el motivo de la compra comprar el coche a este concesionario (el precio de ganga) ya no exista.
 

	Lowballing:

	 

	Una estrategia sin escrúpulos en la que un cliente accede a comprar un producto a un precio demasiado bajo, después de lo cual el vendedor afirma que el precio era un error y luego aumenta el precio, apostando a que el cliente aceptará comprar al precio inflado, lo que él o ela ella usualmente lo hace

	 

	¿Qué está pasando en esta situación? Hay al menos tres cosas importantes a tener en cuenta. En primer lugar, si bien la decisión de compra del cliente es ciertamente reversible, existe un compromiso implícito creado al emitir un cheque por un pago inicial. En segundo lugar, este compromiso desencadenó la anticipación de una experiencia placentera: partir con un auto nuevo. Haber frustrado el evento anticipado (al no seguir adelante con el trato) habría producido disonancia y decepción. En tercer lugar, aunque el precio final es más alto de lo que dijo el vendedor, es solo un poco más alto que el precio en otros lugares. Bajo estas circunstancias, el cliente dice, en efecto, “Oh, qué diablos. Ya estoy aquí; Ya llené los formularios, ¿por qué esperar?” Hoy en día, el lowballing rara vez se aplica cuando las personas compran automóviles, porque Internet ha hecho que las personas sean consumidores más inteligentes e informados. Pero se aplica a muchas otras situaciones en las que no estamos tan al tanto, como reemplazar un contrato de teléfono celular vencido por uno nuevo que promete una gran ganga.

	 

	La decisión de comportarse inmoralmente ¿Cómo puede una persona honesta volverse corrupta? Por otro lado, ¿cómo podemos hacer que una persona sea más honesta? Una forma es a través de la disonancia resultante de una decisión difícil. Suponga que está inscrito en un curso de biología difícil. Tu calificación dependerá del examen final que estés tomando ahora. La pregunta clave involucra algún material que conoce bastante bien, pero debido a la ansiedad se queda en blanco. Estás sentado allí sudando nerviosamente. Miras hacia arriba y, he aquí, estás sentado detrás de una mujer que es la persona más inteligente de la clase (que también es, afortunadamente, la persona con la letra más legible). Miras hacia abajo y te das cuenta de que ella está completando su respuesta a la pregunta crucial. Sabes que puedes leer fácilmente su respuesta si quieres. ¿Qué haces? Tu conciencia te dice que está mal hacer trampa y, sin embargo, si no haces trampa, seguramente obtendrás una mala calificación. Luchas con tu conciencia. Independientemente de si decide hacer trampa o no, está condenado a la disonancia. Si haces trampa, tu cognición "Soy una persona decente y moral" es disonante con tu cognición "Acabo de cometer un acto inmoral". Si decide resistir la tentación, su cognición "Quiero obtener una buena calificación" es disonante con su cognición "Podría haber actuado de una manera que hubiera garantizado una buena calificación, pero elegí no hacerlo". 

	 

	Suponga que, después de una lucha difícil, decide hacer trampa. ¿Cómo se reduce la disonancia? Antes de seguir leyendo, piensa por un momento. Una forma de reducir la disonancia es minimizar los aspectos negativos de la acción que ha elegido y maximizar los aspectos positivos, tal como lo hicieron las mujeres después de elegir un electrodoméstico en el experimento de Jack Brehm. En este caso, la forma más eficiente de reducir la disonancia sería cambiar su actitud hacia las trampas. Si haces trampa, adoptarás una actitud más indulgente. Su razonamiento podría ser algo como esto: “Hacer trampa no es tan malo bajo algunas circunstancias. Mientras nadie salga lastimado, realmente no es demasiado inmoral. Cualquiera lo haría. Entonces, es parte de la naturaleza humana, entonces, ¿cómo podría ser malo? Ya que solo eres humano, los que son sorprendidos haciendo trampa no deben ser castigados severamente, pero deben ser tratados con comprensión.”

	 

	Pero supongamos que, después de una dura pelea, decides no hacer trampa. ¿Cómo reduciría la disonancia, es decir, haría que su acción estuviera en consonancia con su creencia? Nuevamente, puedes cambiar tu actitud hacia la moralidad del acto, pero en la dirección opuesta. Para justificar renunciar a una buena calificación, debe convencerse de que hacer trampa es un pecado atroz, una de las cosas más bajas que una persona puede hacer, y que los tramposos deben ser descubiertos y severamente castigados.

	 

	La clave para recordar aquí es que dos personas que actúan de estas dos maneras diferentes pueden haber comenzado con actitudes casi idénticas. Sus decisiones pueden haber sido una diferencia mínima: uno alcanzó un as de resistencia pero decidió hacer trampa, mientras que el otro alcanzó un as de trampa pero decidió resistir. Sin embargo, una vez que hayan tomado sus decisiones, sus actitudes hacia el engaño divergirán marcadamente como resultado de sus decisiones.

	 

	Estas especulaciones fueron puestas a prueba por Judson Mills31Es un experimento con estudiantes de sexto grado. Mills primero midió sus actitudes hacia las trampas. Luego hizo que los niños participaran en un concurso y se ofrecieron premios a los ganadores. La situación se arregló de modo que era casi imposible ganar sin hacer trampa; además, era fácil que los niños hicieran trampa, pensando que pasarían desapercibidos. Como era de esperar, algunos de los estudiantes hicieron trampa y otros no. Al día siguiente, se pidió nuevamente a los alumnos de sexto grado que indicaran cómo se sentían acerca de hacer trampa. En general, los niños que hacían trampa se volvieron más tolerantes con las trampas, y aquellos que resistieron la tentación de hacer trampa adoptaron una actitud más dura hacia las trampas.

	 

	Para visualizar el experimento de Mills en su caso, imagínese en la cima de una pirámide. A lo largo de su vida, se enfrentará a muchas decisiones que requerirán que salga de esta pirámide en una dirección u otra: en qué especializarse, si acompañar a amigos que están haciendo algo ilegal o poco ético o no sacudir el barco, ya sea para mantener una relación romántica o irse, ya sea para creer alguna acusación de conspiración o para echar un vistazo a snopes.com o PolitiFact. Sin embargo, en el momento en que dé un paso en una dirección u otra, sentirá la disonancia, y ahora estará motivado para justificar lo que hizo para reducirla. Esa justificación, a su vez, hace que te resulte más difícil cambiar de opinión, incluso cuando deberías hacerlo. Cuando estás en la base de la pirámide, estás muy lejos de aquellos que enfrentaron los mismos dilemas pero tomaron una decisión diferente y salieron de la pirámide en la dirección opuesta. Y te habrás convencido de que tu decisión fue absoluta y positivamente la correcta, y que esas personas que se deslizaron al otro lado son idiotas o sinvergüenzas. (¿Y cómo crees que se sienten por ti?)

	 

	La metáfora de la pirámide también es útil para ayudarnos a comprender cómo pueden cambiar las actitudes y el comportamiento a través del proceso de atrapamiento, o cómo la gente puede empezar tomando una decisión pequeña e impulsiva y con el tiempo se encuentran muy lejos de sus objetivos e intenciones originales. El proceso subyacente al atrapamiento se exploró en condiciones experimentales controladas. Suponga que le gustaría conseguir la ayuda de alguien para una empresa enorme, pero sabe que el trabajo que tiene en mente para esa persona es tan difícil y requerirá tanto tiempo y esfuerzo que la persona seguramente lo rechazará. ¿Qué debes hacer? Una posibilidad es hacer que la persona se involucre en un aspecto mucho más pequeño del trabajo, tan fácil que ni se le ocurriría rechazarlo. Esta acción sirve para comprometer al individuo con "la causa". Una vez que las personas se comprometen de esta manera, aumenta la probabilidad de que cumplan con la solicitud más grande.

	 

	Trampa:

	 

	El proceso mediante el cual las personas toman una pequeña decisión, la justifican y, con el tiempo, se comprometen cada vez más con una creencia o actividad.

	 

	Este fenómeno ha sido demostrado por Jonathan Freedman y Scott Fraser,32quéquienes trataron de inducir a los propietarios a colocar un gran cartel en sus patios delanteros que decía "Conduzca con cuidado". Debido a la fealdad y la obstrucción de este letrero, la mayoría de los residentes se negaron; sólo el 17 por ciento cumplió. Sin embargo, un grupo diferente de residentes fue primero "suavizado" por un experimentador que les hizo firmar una petición a favor de una conducción segura. Como firmar una petición es algo fácil de hacer, prácticamente todos los invitados aceptaron firmar. Unas semanas más tarde, un experimentador diferente se acercó a cada residente con el desagradable y feo letrero que decía "Conduzca con cuidado". Esta vez, más del 55% de esos residentes permitieron que se colocara el letrero en su propiedad. Entonces, cuando las personas se comprometen un poco,

	 

	Este proceso de usar pequeños favores para alentar a las personas a cumplir con pedidos más grandes se ha denominado técnica del pie-en-la-puerta. Es efectivo porque haber hecho el favor menor proporciona una justificación por adelantado para aceptar hacer el favor mayor. Patricia Pliner y sus asociados obtuvieron resultados similares.33quéCuando le pidieron a la gente que hiciera una pequeña donación a la Sociedad Americana Contra El Cáncer, el 46 % estuvo de acuerdo. Pero cuando, el día anterior, indujeron a un grupo similar de personas a usar un prendedor en la solapa para publicitar la recaudación de fondos, y luego se les acercaron al día siguiente para pedirles una contribución, aproximadamente el doble estuvo de acuerdo. Por lo tanto, el encarcelamiento por autojustificación puede utilizarse con fines altruistas y socialmente admirables, pero también con fines devastadores y autodestructivos, como veremos al final de este capítulo.

	 

	 

	Técnica del pie en la puerta:

	 

	El proceso de usar pequeños favores para alentar a las personas a cumplir con pedidos más grandes.

	 

	 

	La psicología de la justificación insuficiente

	 

	El cambio de actitud como forma de reducir la disonancia no se limita a las situaciones posteriores a la decisión. Puede ocurrir en muchos otros contextos, incluso cada vez que una persona dice algo en lo que no cree o hace algo tonto o inmoral. Por supuesto, en una sociedad compleja, de vez en cuando nos encontramos diciendo o haciendo cosas en las que no creemos del todo. ¿Eso siempre nos lleva a cambiar de opinión? No. Elegiré un ejemplo simple: Joe entra a la oficina y ve que su pareja, Joyce, ha colgado una pintura perfectamente atroz en la pared de su oficina compartida. Está a punto de decirle lo horrible que cree que es, cuando ella dice con orgullo: “¿Te gustó la pintura? Lo hice yo mismo."

	 

	“Muy bien, Joyce”, responde Joe. En teoría, la cognición de Joe "Soy una persona real" es disonante con la cognición "Dije que pintar era bueno, aunque en realidad es increíblemente feo". Cualquier disonancia que pueda generar esta inconsistencia puede reducirse fácil y rápidamente si Joe reconoce que está mal lastimar a otras personas: “Mentí para no lastimar a Joyce; ¿Por qué debería decirle que es feo? No sirve para ningún propósito útil. Esta es una forma efectiva de reducir la disonancia porque justifica completamente la acción de Joe. De hecho, la justificación está determinada por la situación. lo llamamos justificación externa.

	 

	 

	Justificación externa:

	 

	La justificación de una persona para su comportamiento disonante que está determinada por la situación.

	 

	Pero, ¿qué sucede si no hay una justificación amplia en la situación misma? En estos casos, necesitamos crear una justificación interna, un cambio de actitud utilizado para justificar el comportamiento. Si hace o dice algo que es difícil de justificar externamente, intentará justificarlo internamente haciendo que sus acciones sean más consistentes con lo que ha hecho o dicho.

	 

	 

	Justificación interna:

	 

	Reducir la disonancia cambiando algo sobre usted (por ejemplo, la actitud o el comportamiento de alguien) en la dirección de sus declaraciones.

	 

	Estas especulaciones se han investigado científicamente en varios experimentos, sobre todo en un estudio clásico de Leon Festinger y J. Merrill Carlsmith.34Estos investigadores pidieron a los estudiantes universitarios que realizaran una serie de tareas tediosas y repetitivas: empaquetar carretes en una bandeja, vaciarlos y luego volver a llenar la bandeja continuamente, o girar fila tras fila de tornillos un cuarto de vuelta y luego volver a girarlos otra vez. cuarto de vuelta. Los estudiantes hicieron estas estúpidas actividades durante una hora entera. Luego, el experimentador los engañó para que mintieran sobre la tarea, específicamente, diciéndole a una mujer joven (que estaba esperando para participar en el experimento) que la tarea que iba a realizar era interesante y agradable. Algunos de los estudiantes recibieron $20 por decir esta mentira; otros recibieron solo $1. Después de que terminó el experimento, un entrevistador preguntó a los mentirosos cuánto les gustaban las tareas que habían hecho al comienzo del experimento. ¿Cómo crees que respondieron los estudiantes que recibieron $20 por mentir? Clasificaron todo ese embalaje de bobinas y el tornillo se volvió aburrido. Esto no es sorprendente: estas tareas eran aburridas. Pero, ¿qué pasa con los estudiantes a los que solo se les pagó $ 1 por mentir? Calificaron la tarea como agradable. En otras palabras, las personas que recibieron abundante justificación externa por mentir dijeron la mentira pero no la creyeron, mientras que quienes mintieron en ausencia de justificación externa se inclinaron hacia la creencia de que lo que decían sobre la tarea era cierto. Llamamos a este resultado el paradigma de “decirle para creerlo” porque, bajo estas circunstancias, la gente llegará a creer sus propias afirmaciones. Si quieres que una persona cambie de actitud, haz que haga o diga algo contrario a la actitud y paga menos por ello.

	 

	La investigación sobre esta idea ha ido más allá de actitudes relativamente poco importantes como la monotonía de una tarea. Se han mostrado actitudes cambiantes en una variedad de temas más serios, donde las personas toman exactamente la posición opuesta a lo que creen. Arthur R. Cohen35wrealizó un experimento con estudiantes de Yale inmediatamente después de un motín estudiantil en el que la policía de New Haven reaccionó de forma exagerada, golpeando y arrestando a los manifestantes. Se pidió a los estudiantes (que estaban seguros de que la policía se había portado mal) que escribieran un ensayo sólido y contundente en apoyo de la policía. Los experimentadores pagaron a los estudiantes desde cincuenta centavos hasta diez dólares para escribir el ensayo breve. Más tarde, se les pidió que expresaran sus verdaderos sentimientos acerca de la policía de New Haven. Los resultados fueron perfectamente lineales: cuanto menos se les pagaba por escribir en apoyo de la policía, más simpatía policial expresaban después. Decir se convertía en creer, pero sobre todo si no se les pagaba bien por lo que decían.

	 

	Así, la teoría de la disonancia predice que empezamos a creernos las cosas que decimos - pero sólo si no tenemos suficiente justificación externa para decirlas. Cuanto menor sea cuanto menor sea el soborno utilizado para que pronuncies un discurso, más probable es que sientas la necesidad de justificar tu discurso convenciéndote de que lo que has dicho es cierto.

	 

	Este mecanismo es tan poderoso que no solo ayuda a explicar cómo cambian las actitudes; puede afectar la forma en que experimentamos los impulsos fisiológicos básicos. Imagina que nuestro amigo Sam es engañado para que se comprometa en una situación en la que se verá privado de comida o agua durante mucho tiempo o en la que recibirá descargas eléctricas. Si Sam no tiene una buena razón externa para hacer esto, experimentará disonancia. Sus cogniciones acerca de sus punzadas de hambre, su garganta seca o el dolor de una descarga eléctrica son disonantes con su cognición de que se ha ofrecido como voluntario para estas experiencias y no está recibiendo mucho a cambio. Para reducir esta disonancia, Sam se convence a sí mismo de que el hambre no es tan intensa, o la sed no es tan mala, o el dolor no es tan terrible.

	 

	Tal auto-persuasión no es tan sorprendente o difícil como podría parecer. Si bien el hambre, la sed y el dolor tienen fundamentos fisiológicos, también tienen un fuerte componente psicológico. Esta es la razón por la cual la sugestión, la meditación, la hipnosis, las píldoras de placebo, la acción de cabecera de un médico calificado o alguna combinación de estos pueden reducir el dolor percibido por las personas. Los psicólogos sociales experimentales han demostrado que, en condiciones de activación de una gran disonancia, la gente común sin ninguna habilidad especial en hipnosis o meditación puede lograr las mismas cosas por sí misma.

	 

	Por ejemplo Philip Zimbardo36ssometieron a los participantes del estudio a descargas eléctricas intensas. La mitad se encontraban en una condición de alta disonancia, es decir, fueron inducidos a comprometerse como voluntarios para el experimento y se les dio poca justificación externa. La otra mitad estaba en una condición de baja disonancia - lo que les daba muchas justificaciones externas. Las personas en la condición de alta disonancia declararon sentir menos dolor que las que estaban en la condición de baja disonancia. Incluso su respuesta fisiológica al dolor (medida por la respuesta galvánica de la piel) era algo menos intensa, y el dolor no interfería tanto en las tareas que realizaban. Así pues, no sólo manifestaron menos dolor que el grupo de baja disonancia, sino que, objetivamente les molestaba menos.

	Se mostraron resultados similares para el hambre y la sed. Jack Brehm37informó una serie de experimentos en los que las personas fueron privadas de alimentos o agua durante largos períodos. Al igual que los participantes de Zimbardo, algunos tenían una justificación externa baja para tener esta experiencia desagradable, mientras que otros tenían una justificación externa alta. En experimentos separados sobre el hambre y la sed, Brehm encontró que los participantes de alta disonancia dijeron que tenían menos hambre (o sed) que los participantes de baja disonancia que fueron privados de comida (o agua) durante la misma cantidad de tiempo. Una vez más, esto no fue un mero informe verbal. Después del experimento, cuando a todos los participantes se les permitió comer (o beber) libremente, aquellos en la condición de alta disonancia consumieron menos comida (o agua) que aquellos en la condición de baja disonancia.

	 

	¿Qué constituye la justificación externa? La ganancia monetaria o la obligación forzada de hacer algo no es la única forma de justificación externa. Se puede persuadir a las personas para que digan o hagan cosas que contradigan sus creencias o preferencias si se sienten atraídas por otras recompensas, como los elogios o el deseo de complacer. Además, la mayoría de nosotros probablemente estaríamos de acuerdo en hacer algo que de otro modo no haríamos si un buen amigo nos lo pidiera como un favor. Para tomar un ejemplo exagerado, suponga que un amigo le pide que coma un alimento inusual que recientemente aprendió a preparar en una clase de cocina de "alimentos exóticos". Y solo para hacer las cosas interesantes, digamos que la comida en cuestión era un saltamontes frito. Ahora, imagina la situación inversa: alguien que no te agrada te pide que le hinques el diente a un saltamontes frito.

	 

	OK, ¿estás listo? Suponiendo que siguió adelante y se comió el saltamontes, ¿en qué circunstancias cree que le gustaría más su sabor: cuando se lo pide un buen amigo o alguien que no le gusta? El sentido común podría sugerir que el saltamontes sabría mejor si lo recomienda un amigo. Después de todo, un amigo es alguien en quien puedes confiar y, por lo tanto, sería una fuente de información más confiable que alguien que no te agrada. Pero piense por un momento: ¿qué condición implica la menor justificación externa? A pesar del sentido común, la teoría de la disonancia cognitiva predice que disfrutarías más comiendo saltamontes si comieras uno a instancias de alguien que no te agrada. Tu cognición de que comer un saltamontes es repulsivo estaría en desacuerdo con el hecho de que te acabas de comer uno. Pero si fue tu amigo quien hizo la solicitud, tendrías suficiente justificación externa para haberlo comido: has complacido a alguien que te importa. Pero no tendrías mucha justificación externa para masticar un saltamontes si lo hicieras a instancias de alguien que no te agrada. Si es así, ¿cómo podría justificar su comportamiento contradictorio ante usted mismo? Simple: comienza a gustarte los saltamontes: "Vaya, son crTAIuras muy sabrosas después de todo". Philip Zimbardo y sus colegas38preguntó un oficial del ejército que instruyó a un grupo de reservistas a comer langostas, evaluando su preferencia por ellas antes y después de probarlas. Los reservistas encontraron que las langostas eran significativamente más sabrosas si el oficial que pedía comerlas actuaba como un idiota en lugar de comportarse de manera amistosa y comprensiva.

	 

	Castigo insuficiente. Una forma clara de justificación externa para comportarse de cierta manera es saber que serás castigado si no lo haces. Sabemos que si sobrepasamos el límite de velocidad y nos atrapan, pagaremos una multa, y si eso sucede con demasiada frecuencia, perderemos nuestras licencias. Entonces aprendemos a obedecer el límite de velocidad cuando la policía está cerca. Los estudiantes saben que si hacen trampa en el examen y son descubiertos, pueden ser humillados por el maestro y severamente castigados. Así aprenden a no hacer trampa mientras el profesor está en la sala observándolos. Pero, ¿la amenaza del castigo enseña a las personas a no apresurarse ni hacer trampa? Creo que no. Creo que les enseña a evitar ser atrapados. El uso de amenazas de castigo severo como medio para lograr que alguien se abstenga de hacer algo que disfruta requiere una vigilancia constante. Sería mucho más eficiente y requeriría mucha menos restricción si, de alguna manera, las personas pudieran disfrutar haciendo cosas que contribuyan a su propia salud y bienestar y a la salud y el bienestar de los demás. Si los niños no golpearan a los niños más pequeños o no engañaran o robaran a otros, entonces la sociedad podría relajar su vigilancia y castigo. Es extremadamente difícil persuadir a las personas (especialmente a los niños pequeños) de que golpear a personas más pequeñas no es agradable. Pero es concebible que, bajo ciertas condiciones, se convenzan de que tal comportamiento no es agradable.

	 

	Imagina la escena: eres el padre de un niño de cinco años al que le gusta pegarle a su hermana de tres años. Intentaste razonar con él, pero fue en vano. Entonces, para proteger el bienestar de su hija y hacer que su hijo sea una persona más agradable, comience a castigarlo por su agresión. Como padre, tienes a tu disposición una gama de castigos que van desde los más leves (una mirada severa) hasta los más severos (una dura paliza, arrinconar al niño durante dos horas y privarlo de la televisión durante un mes). Cuanto más grave sea la amenaza, más probable será que el niño se corrija a sí mismo mientras observas. Pero probablemente volverá a golpear a su hermana en cuanto le des la espalda.

	 

	Supongamos que, en cambio, lo amenaza con un castigo ligero. En ambos casos (bajo la amenaza de un castigo severo o leve), el niño siente disonancia. Es consciente de que no está pegando a su hermana menor y también de que le gustaría mucho azotarla. Cuando tiene ganas de pegarle a su hermana y no lo hace, se pregunta: "¿Por qué no le pego a mi hermana menor?". Ante una amenaza severa, tiene una respuesta lista en forma de justificación externa suficiente: “Yo no la estoy golpeando porque si la golpeo, ese gigante de allá (mi padre) me va a pegar, me sujeta en la esquina y me detiene. viendo la tele durante un mes. La grave amenaza proporcionó al niño una amplia justificación externa para no golpear a su hermana mientras la vigilaban.

	 

	El niño en la situación de amenaza leve también siente disonancia. Pero cuando se pregunta a sí mismo: "¿Por qué no le pego a mi hermanita?" no tiene una buena respuesta porque la amenaza es tan leve que no proporciona una justificación abundante. El niño no está haciendo algo que quiere hacer, y aunque tiene alguna justificación para no hacerlo, carece de justificación completa. En esta situación, continúa experimentando disonancia, pero no puede reducirla simplemente culpando a su inacción de una seria amenaza. El niño debe encontrar la manera de justificar el no pegarle a su hermanita, y la mejor manera es tratar de convencerse de que realmente no le gusta pegarle a su hermana, que no quería. haz eso primero, y golpear a los niños no es divertido de todos modos. Cuanto menos grave es la amenaza, menos justificación externa; a menor justificación externa, mayor necesidad de justificación interna. Permitir que las personas tengan la oportunidad de construir su propia justificación interna puede ayudarlos a desarrollar un conjunto duradero de valores.

	 

	Para probar esta idea, diseñé un experimento en la guardería de la Universidad de Harvard en colaboración con Merrill Carlsmith.39Primero, les pedimos a niños de cinco años que calificaran si deseaban tener varios juguetes. Luego le dijimos a cada niño que no jugara con el juguete que encontraba particularmente atractivo. Amenazamos a la mitad de los niños con un castigo leve por la transgresión: “Me enfadaría un poco”. Amenazamos a la otra mitad con un castigo más severo: “Estaría muy enojado; Tendría que tomar todos los juguetes e irme a casa y nunca volver; Pensaría que solo eras un bebé. Después de eso, los niños se quedaron solos para jugar con todos los juguetes. Todos los niños resistieron la tentación de jugar con el juguete prohibido.

	 

	Al regresar a la habitación, los niños nuevamente calificaron cuánto les gustaban todos los juguetes. Los resultados fueron impresionantes y emocionantes. Aquellos niños que habían sido amenazados con castigos leves ahora encontraban el juguete prohibido menos atractivo que antes. Sin una justificación externa adecuada para abstenerse de jugar con él, lograron convencerse de que no lo habían jugado porque realmente no les gustaba. Pero el juguete prohibido siguió siendo igualmente atractivo para los niños que fueron amenazados con castigos severos. Continuaron clasificando el juguete prohibido como muy deseable; de hecho, algunos incluso lo encontraron más deseable que antes de la amenaza. Los niños en la condición de amenaza severa tenían buenas razones externas para no jugar con el juguete: "ese gran hombre se va a enojar mucho conmigo" y, por lo tanto, no necesitaban encontrar razones adicionales; en consecuencia, continuaron disfrutando del juguete.

	 

	Jonathan Freeman 40 Elamplió estos hallazgos e ilustró dramáticamente la permanencia del fenómeno. Utilizó como su "juguete crucial" un irresistible robot alimentado por baterías que corría y arrojaba objetos a los enemigos de un niño. Los otros juguetes eran enfermizos en comparación. Naturalmente, todos los niños prefirieron el robot. Luego les pidió que no jugaran con ese juguete, amenazando a algunos niños con castigos leves ya otros con castigos severos. Así que dejó la escuela y nunca volvió. Varias semanas después, una mujer joven vino a la escuela para administrar algunas pruebas de papel y lápiz a los niños. Los niños no sabían que ella estaba trabajando para Freedman o que su presencia estaba relacionada de alguna manera con los juguetes o las amenazas que ocurrieron antes. Pero resultó que estaba administrando su prueba en la misma habitación que Freedman había usado para su experimento, la habitación donde los mismos juguetes estaban esparcidos casualmente. Después de dar la prueba a los niños, les pidió que esperaran mientras ella calificaba, sugiriendo sin rodeos que tal vez quisieran jugar con esos juguetes que alguien había dejado en la habitación. La gran mayoría de los niños que habían sido levemente amenazados semanas antes se negaron a jugar con el robot; en cambio, jugaron con los otros juguetes. Pero la mayoría de los niños en peligro crítico se dirigieron directamente hacia el robot. La seria amenaza de Freedman no fue efectiva para inhibir el comportamiento posterior, pero una leve amenaza inhibió el comportamiento nueve semanas después.

	 

	¿Qué es justificación insuficiente? A lo largo de esta sección, me he referido a situaciones en las que la justificación externa es insuficiente ya aquellas en las que abunda la justificación externa. Estos términos requieren alguna aclaración. En el experimento de Festinger-Carlsmith, todos los participantes realmente acordaron decir la mentira, incluidos todos los que pagaron solo $ 1. En cierto sentido, entonces, $ 1 fue adecuado, es decir, suficiente para inducir a los participantes a mentir; pero no fue suficiente para evitar que se sintieran tontos. Para reducir sus sentimientos de estupidez, tenían que reducir la disonancia que resultaba de decir una mentira por una suma tan insignificante. Esto implicó un refuerzo adicional en la forma de convencerse a sí mismos de que no era completamente una mentira y que la tarea no era tan monótona como parecía en un principio; de hecho, visto de cierta manera, fue bastante interesante En el experimento del saltamontes, un amigo fue suficiente para persuadir a la gente a intentar comer el insecto, pero como lo hicieron por un amigo, no fue motivo suficiente para que les gustara. En el experimento del juguete prohibido, las amenazas fueron suficientes para que los niños evitaran jugar con el juguete, pero solo la amenaza moderada logró que no quisieran.

	 

	Sería útil comparar estos resultados con los datos de Judson Mills sobre los efectos de hacer trampa entre los alumnos de sexto grado. Recuerde que en el experimento de Mills, la decisión de hacer trampa fue casi seguro que fue difícil para la mayoría de los niños. Es por eso que experimentaron disonancia independientemente de si hicieron trampa o resistieron la tentación. ¿Qué crees que sucedería si las recompensas que se obtendrían al hacer trampa fueran grandes? Podría predecir que las grandes recompensas harían que hacer trampa fuera más tentador y, por lo tanto, más niños harían trampa. Pero si las ganancias por hacer trampa fueran astronómicas, aquellos que hicieron trampa experimentarían pocos cambios de actitud. Al igual que los estudiantes universitarios que mintieron sobre la condición de $20 de Festinger y Carlsmith,

	 

	De hecho, Mills incluyó este refinamiento en su experimento, y sus resultados respaldaron la hipótesis: aquellos que hacían trampa por una pequeña recompensa tendían a suavizar su actitud acerca de hacer trampa más que aquellos que hacían trampa por una gran recompensa. Además, aquellos que se abstuvieron de hacer trampa a pesar de la tentación de una gran recompensa, una elección que crearía mucha disonancia, endurecieron su actitud hacia el engaño en mayor medida que aquellos que se abstuvieron de una pequeña recompensa. Esto fue exactamente como se predijo.

	 

	Estos resultados pueden sorprenderte. Algunos de mis alumnos solían preguntarse por qué la teoría de la disonancia cognitiva siempre predice lo contrario de lo que parece ser el sentido común. Pero cuando entiendes la teoría, estas predicciones tienen mucho sentido. En términos generales, si quieres que alguien haga algo solo una vez (o se abstenga de hacerlo) mientras estás parado mirándolo, bríndale el mayor incentivo (o el castigo más severo) que puedas ofrecer. Si le ofreces a esa persona un millón de dólares para decir que el dictador de Corea del Norte es un gran humanitario, o si le pones una pistola en la cabeza y la amenazas con apretar el gatillo seis veces, es probable que esa persona diga lo que quieres, pero ella no lo creeré Pero si desea que esta persona desarrolle un conjunto de valores o creencias sobre los que actuará incluso cuando usted no esté allí, entonces ofrézcale la recompensa más pequeña que provocará el comportamiento que desea. Esto los empuja a hacer el trabajo de persuadirse a sí mismos, lo que asegura que continuarán haciendo estas cosas (o se abstendrán de hacer estas cosas) durante años después de que usted haya salido de la habitación.

	 

	Disonancia, autoconcepto y autoestima

	 

	Ahora quiero señalar una desviación importante de la teoría original de Festinger, que se ha incorporado en algunos de los ejemplos de disonancia que ya he mencionado. En el experimento de Festinger y Carlsmith, la declaración original de disonancia era así: la cognición "Creo que la tarea es aburrida" es disonante con la cognición "Dije que la tarea era interesante". Años más tarde, comencé a reformular la teoría de manera que centrara más la atención en cómo las personas se conciben a sí mismas.41 He demostrado experimentalmente que la disonancia es más dolorosa y estamos más motivados para reducirla en situaciones en las que el autoconcepto se ve amenazado, cuando hacemos algo que viola nuestra visión de nosotros mismos. Es cierto que “dije X” es disonante con “no creo en X”, pero para mí, el elemento crucial es que engañé a la gente. La cognición “Le he dicho a la gente algo que no creo” es disonante con mi autoconcepto de que “soy una buena persona con integridad”.

	 

	Como predeciría este replanteamiento, es menos probable que las personas engañen si tienen un concepto de sí mismas de ser honestas, no de ser "una trampa", y cuando se invoca ese concepto de sí mismas. En un experimento, algunos estudiantes leyeron instrucciones que resaltaban su identidad ("Por favor, no hagas trampa"), mientras que otros leyeron instrucciones que resaltaban la acción ("Por favor, no hagas trampa"). Luego tuvieron la oportunidad de hacer trampa, reclamando dinero al experimentador al que no tenían derecho. El grupo "Por favor, no seas un tramposo" era mucho menos probable que hiciera trampa porque habría creado una disonancia con su autoconcepto de ser honesto. El segundo grupo, al que se le pidió simplemente que se abstuviera de hacer trampa, reclamaron más del doble de dinero no ganado que las personas a las que se les pidió que no fueran "tramposos". Esta diferencia se daba tanto en una situación presencial como cuando se hacía de forma privada online.42

	 

	Comprender el dolor de la disonancia cuando el autoconcepto está involucrado nos ayuda a simpatizar con las personas que sufren cuando dos aspectos centrales de su identidad entran en conflicto. En un estudio, por ejemplo, los investigadores se preguntaron cómo los hombres homosexuales que se identificaban fuertemente con su iglesia cristiana hacían frente a las declaraciones de sus ministros de que la Biblia prohíbe la homosexualidad y que Dios odia a los homosexuales. Una forma de resolver la disonancia sería cambiar tu comportamiento: tratar de suprimir tu atracción sexual hacia otros hombres, cambiar tu denominación religiosa o incluso abandonar tu religión por completo. Pero aquellos que deciden permanecer en su iglesia pueden resolver la disonancia diciendo que la Biblia enfatiza la compasión y el amor, y enfatizando las deficiencias del ministro; por ejemplo, podrían decir: “No es mi religión la que promueve el prejuicio anti-gay y esta interpretación de la Biblia; es la estrechez de miras de este predicador en particular. ”43

	 

	La importancia de la autoestimaq¿Quién crees que siente la mayor disonancia después de hacer algo cruel, tonto o incompetente: una persona con alta o baja autoestima? La respuesta es la gente con mayor autoestima. Experimentan la mayor disonancia cuando se comportan de manera contraria a la alta opinión que tienen de sí mismos y se esfuerzan más por reducirla que aquellos con niveles medios de autoestima.44En cambio, cuando las personas con baja autoestima cometen una acción incompetente o poco ética, no sienten tanta disonancia, porque la cognición "hice algo horrible" está en consonancia con su autoconcepto, que es la cognición " Soy un perdedor; Tiendo a hacer cosas horribles. Los psicópatas son bastante inmunes a la disonancia causada por el mal comportamiento, porque la cognición "Acabo de tratar a esa persona de una manera fría y despiadada" es consistente con "Soy muy bueno manipulando a toda esa gente estúpida que no puede ver a través de ella". yo ”45 Una de las grandes ventajas de mi modificación de la teoría de la disonancia cognitiva es que, al tener en cuenta el autoconcepto del psicópata y de las personas con baja autoestima, aumenta la precisión de las predicciones que realiza la teoría.

	 

	Mi reafirmación de la teoría de la disonancia, sin embargo, se basó principalmente en mi suposición de que la mayoría de las personas quieren preservar sus buenos sentimientos acerca de sí mismas. Si hacen algo cruel, irreflexivo o incompetente, su autoestima se ve amenazada, porque les hace sentir que son crueles, irreflexivos o incompetentes. En los miles de experimentos inspirados en la teoría de la disonancia cognitiva, los resultados más claros se han obtenido en situaciones en las que la autoestima de una persona se ha visto amenazada.

	 

	TSe me ocurrió esta idea en colaboración con David Mettee.46Predijimos que, dada la oportunidad de hacer trampa durante un juego de cartas, las personas con una baja opinión de sí mismas serían más propensas a hacer trampa que las personas con una alta opinión de sí mismas. Predecimos que si las personas sufren un golpe temporal en su autoestima (por ejemplo, si son rechazadas por su amante o no aprueban un examen) y, por lo tanto, se sienten deprimidas e inútiles, es más probable que hagan trampa en las cartas, pateen a su perro, o hacer otras cosas innobles. Debido al sentimiento de que son personas inferiores, los individuos cometerán actos inferiores.

	 

	En nuestro experimento, modificamos temporalmente la autoestima de los estudiantes universitarios dándoles información falsa sobre sus personalidades. Después de realizar una prueba de personalidad, algunos recibieron comentarios positivos y dijeron que la prueba indicaba que eran maduros, interesantes, profundos, etc. Otro grupo recibió comentarios negativos y dijo que la prueba indicaba que eran relativamente inmaduros, poco interesantes, algo superficiales y similares.

	 

	Iinmediatamente después, todos jugaron un juego de azar que no tenía relación aparente con el inventario de personalidad. Se les permitió apostar dinero y se les dijo que podían quedarse con lo que ganaran. Durante el transcurso del juego, tuvieron algunas oportunidades de hacer trampa en una situación en la que parecía imposible ser detectado. La situación se arregló de tal manera que si un estudiante decidía no hacer trampa, ciertamente perdería, mientras que si decidía hacer trampa, ciertamente ganaría una cantidad considerable. Los estudiantes que ya habían recibido información diseñada para bajar su autoestima hicieron mucho más trampa que aquellos que recibieron información de alta autoestima. El grupo de control, los que no recibieron información, estaban exactamente en el medio.

	 

	Estos hallazgos sugieren que los padres y maestros deben estar alertas a las consecuencias potencialmente de gran alcance de su propio comportamiento, ya que afecta la autoestima de sus hijos y estudiantes. Si una alta autoestima puede servir como amortiguador contra el comportamiento deshonesto y promover el comportamiento deseable, entonces podría parecer razonable hacer todo lo posible para ayudar a las personas a aprender a respetarse a sí mismas. En apoyo de esta idea, Geoffrey Cohen y sus asociados47 encontró que los niños afroamericanos obtenían calificaciones significativamente más altas si, al comienzo del año escolar, sus sentimientos de autoestima eran reforzados por tareas en el aula que los hacían enfocarse en sus valores y fortalezas personales.

	 

	Debemos ser cautelosos al generalizar a partir de estos resultados. Es poco probable que el fortalecimiento de la autoestima produzca efectos positivos si se hace de manera artificial o superficial, o si la autoestima de la persona no está basada en la realidad.48Además, es importante separar la autoestima saludable del narcisismo, tener un falso sentido de grandiosidad y superioridad sobre los demás. Una persona con una autoestima saludable y realista, cuando recibe una crítica constructiva, dice: "¡Vaya, gracias!" No así para los narcisistas.

	 

	Roy Baumeister, Brad Bushman y Keith Campbell49descubrió que cuando los narcisistas son amenazados por la crítica, a menudo atacan a sus críticos en un intento de vengarse y restaurar su autoimagen amenazada. Pidieron a los participantes que escribieran un ensayo y luego se lo dieran a un compañero para que lo criticara. Después de recibir las críticas, a los participantes se les dio la oportunidad de expresar hostilidad hacia sus parejas haciéndoles sonar un ruido desagradable, al nivel de decibelios que eligieran. Las personas que llevaron el ruido del generador a los niveles más altos fueron aquellas que obtuvieron puntajes altos en las medidas de autoestima y narcisismo y cuya opinión inflada de sí mismos se vio amenazada. Christina Salmivalli y sus colegas50sugerir que este síndrome, "alta autoestima narcisista", no es una autoestima alta genuina en absoluto; en cambio, es delgada como el papel, engrandece a sí misma y se basa en sentimientos de inseguridad. Ese es el tipo de autoestima que encuentras en los acosadores escolares, mientras que los niños con una autoestima genuinamente alta tienen más confianza y no se involucran en el acoso. De hecho, tratan de defender a las víctimas del abusador.

	 

	Ahora estamos en posición de establecer un principio general sobre la disonancia y el autoconcepto: Los efectos de la disonancia son mayores cuando:

	 

	
	(1) las personas se sienten personalmente responsables de sus acciones,



	 

	
	(2) Las acciones de las personas entran en conflicto con un aspecto central de su autoconcepto,



	 

	
	(3) las acciones de las personas tienen graves consecuencias, y la acción es irrevocable; una persona no puede volver atrás.



	 

	Bajo estas cuatro condiciones, la gente experimentará más disonancia; y cuanto mayor sea su disonancia, más cambiarán sus actitudes. El hecho de que se despierte la disonancia siempre que se cuestione el autoconcepto tiene muchas ramificaciones interesantes. Veamos algunos de ellos.

	 

	La justificación del esfuerzo.

	 

	Si nos cuesta conseguir algo, es probable que nos guste más que si fuera más fácil. Y si ese algo no es atractivo, es posible que tengamos que hacer un trabajo creativo para justificar nuestros esfuerzos.

	 

	Supongamos que eres un estudiante universitario que decide unirse a una fraternidad. Para ser admitido, debes pasar una iniciación; supongamos que es bastante grave y que involucra esfuerzo, dolor o vergüenza. Después de completar con éxito el período de prueba, eres admitido en la fraternidad. Cuando te mudas a la casa de la fraternidad, descubres que tu nuevo compañero de cuarto tiene algunos malos hábitos: pide dinero prestado y se olvida de devolvértelo, deja ropa sucia en tu cama y usa tus cosas sin preguntar. Una persona objetiva te vería como un torpe imprudente. Pero no eres una persona objetiva; tu percepción de que pasaste por un infierno para unirte a la fraternidad para vivir como un vagabundo imprudente es disonante con tu visión de ti mismo como una persona racional e inteligente que toma buenas decisiones. Para reducir la disonancia, tratará de ver a su compañero de cuarto y su experiencia de la manera más favorable posible. Una vez más, hay restricciones impuestas por la realidad: no importa cuánto dolor y esfuerzo hayas puesto, no hay forma de que un patoso desaliñado pueda convertirse en el príncipe azul, pero, con un poco de ingenio, puedes convencerte de que no es tan malo. Lo que algunas personas podrían llamar descuidado, por ejemplo, podrías llamarlo relajado. Dado que es tan agradable y despreocupado por las cosas materiales, es comprensible que tome prestada y manche tu mejor chaqueta y se olvide de los $50 que te debe. hay restricciones impuestas por la realidad, no importa cuánto dolor y esfuerzo hayas puesto, no hay forma de que un patoso desaliñado pueda convertirse en el príncipe azul, pero, con un poco de ingenio, puedes convencerte de que no es tan malo. Lo que algunas personas podrían llamar descuidado, por ejemplo, podrías llamarlo relajado. Dado que es tan agradable y despreocupado por las cosas materiales, es comprensible que tome prestada y manche tu mejor chaqueta y se olvide de los $50 que te debe. hay restricciones impuestas por la realidad, no importa cuánto dolor y esfuerzo hayas puesto, no hay forma de que un patoso desaliñado pueda convertirse en el príncipe azul, pero, con un poco de ingenio, puedes convencerte de que no es tan malo. Lo que algunas personas podrían llamar descuidado, por ejemplo, podrías llamarlo relajado. Dado que es tan agradable y despreocupado por las cosas materiales, es comprensible que tome prestada y manche tu mejor chaqueta y se olvide de los $50 que te debe.

	 

	No es un príncipe azul, pero ciertamente es tolerable. Contrasta este punto de vista con cuál habría sido tu actitud si no hubieras hecho ninguna inversión de esfuerzo: supón que te hubieras mudado a un dormitorio normal en el campus y consiguieras al mismo chico con los mismos malos hábitos. Dado que usted no eligió esta habitación ni hizo ninguna inversión para conseguirla, experimentaría insatisfacción pero no disonancia; ya que no sientes disonancia, no necesitas ver a tu compañero de cuarto de la mejor manera posible. Podría descartarlo rápidamente como un vagabundo imprudente e intentar hacer arreglos para mudarse.

	 

	Estas especulaciones se probaron en un experimento clásico que hice hace más de cinco décadas con mi amigo Judson Mills.51En este estudio, mujeres universitarias se ofrecieron como voluntarias para unirse a un grupo que se reunía regularmente para discutir varios aspectos de la psicología del sexo. A las mujeres se les dijo que si querían unirse, primero tendrían que pasar una prueba de detección diseñada para garantizar que todos los admitidos en el grupo pudieran hablar sobre sexo libre y abiertamente. Esta instrucción sirvió para preparar el terreno para el procedimiento de iniciación. Un tercio de las mujeres eransometido a un severo procedimiento de iniciación, que requería que recitara en voz alta una lista de palabras obscenas. Un tercio de los estudiantes fueron sometidos a un procedimiento moderado, en el que recitaron una lista de palabras sexuales pero no obscenas. El último tercio de los participantes fueron admitidos en el grupo sin pasar por una iniciación. Luego, a cada participante se le permitió escuchar una discusión dirigida por miembros del grupo al que acababan de unirse. Aunque a las mujeres se les hizo creer que la discusión era en vivo y en curso, en realidad escucharon una discusión pregrabada, diseñada para ser lo más tediosa y ampulosa posible. Luego, se le pidió a cada participante que calificara la discusión en términos de cuánto la disfrutaron, qué tan interesante fue, qué tan inteligentes fueron los participantes, etc.

	 

	OLos resultados respaldaron nuestras predicciones: las mujeres que hicieron poco o ningún esfuerzo por unirse al grupo no disfrutaron mucho de la discusión. Pudieron verlo como lo que realmente era: una pérdida de tiempo aburrida y aburrida. Los que pasaron por una iniciación severa, sin embargo, lograron convencerse de que la misma discusión era interesante y valiosa.

	 

	OOtros investigadores, utilizando diferentes tipos de iniciaciones desagradables, han obtenido los mismos resultados que el nuestro. Por ejemplo, Harold Gerard y Grover Mathewson5dos realizó un experimento similar en concepto al estudio de Aronson-Mills, excepto que los participantes en la condición de iniciación severa recibieron descargas eléctricas dolorosas en lugar de una lista de palabras obscenas para leer en voz alta. A los que se sometieron a una serie de fuertes descargas eléctricas para convertirse en miembros de un grupo les gustó más ese grupo que a los que se sometieron a una serie de descargas eléctricas leves.

	 

	No digo que a la gente le gusten las experiencias dolorosas, no es así; tampoco digo que a la gente le gusten las cosas porque están asociadas con experiencias dolorosas. Lo que estoy diciendo es que si una persona pasa por una experiencia difícil o dolorosa para alcanzar alguna meta u objeto, esa meta u objeto se vuelve más atractivo, un proceso llamadoJustificación del esfuerzo. Si, de camino a un grupo de discusión, un jarrón de flores se cae de una repisa y te golpean en la cabeza, ya no te gustará ese grupo; pero si te ofreciste a llevar un jarrón de flores en la cabeza para unirte al grupo, definitivamente te gustaría más el grupo.53

	 

	 

	Justificación del esfuerzo:

	 

	Cuando una persona pasa por una experiencia difícil o dolorosa para lograr alguna meta u objeto, haciendo más atractiva esa meta u objeto

	 

	Biólogo Robert Sapolsky54describe sobre un fenómeno médico ocurrido en el siglo XX que demuestra claramente la justificación del esfuerzo. En ese momento, algunos médicos suizos creían que podían ralentizar el proceso de envejecimiento inyectando testosterona a los hombres. Como dijo Sapolsky:

	 

	Así que se desarrolló una locura entre los señores ancianos adinerados que se alojaban en impecables sanatorios suizos y les inyectaban en la espalda diariamente extractos testiculares de perros, gallos, monos. En la década de 1920, los capitanes de la industria, los jefes de estado, los líderes religiosos famosos, todos lo hacían y reportaban resultados maravillosos. No porque la ciencia sea precisa, sino porque si estás pagando una fortuna por dolorosas inyecciones diarias de extracto de testículo de perro, hay un cierto incentivo para decidir que te sientes como un toro joven. Un gran efecto placebo.

	 

	En la mayoría de las situaciones disonantes, hay más de una forma de reducir la disonancia. En el experimento de iniciación, por ejemplo, las mujeres se convencieron de que el grupo era interesante. ¿Es esta la única forma en que podrían haber reducido la disonancia? No. Otra forma de entender el esfuerzo que hacemos es revisar nuestra memoria del pasado, es decir, no recordar cómo eran las cosas antes de sufrir o trabajar duro.

	 

	En un experimento de Michael Conway y Michael Ross,55tuUn grupo de estudiantes tomó un curso de técnicas de estudio que prometía más de lo que ofrecía; otro grupo de estudiantes aplicó pero no participó. Ya sea que hayan tomado el curso o no, se les pidió a todos los estudiantes que calificaran sus habilidades de estudio. Después de tres semanas de entrenamiento sin sentido, los estudiantes querían creer que sus habilidades habían mejorado, pero los datos objetivos mostraron lo contrario; todavía les estaba yendo tan mal en sus estudios. ¿Cómo podrían reducir la disonancia entre “Trabajé duro para mejorar” y “No lo hice”? Esto se hizo al no recordar cuán pobres eran sus habilidades antes de tomar el curso y subestimar las habilidades que tenían antes de inscribirse. Estudiantes que se registraron pero no participaron no demostró tal comportamiento de auto-justificación; sus recuerdos de autoevaluaciones pasadas eran precisos. Este estudio puede explicar por qué las personas que dedican tiempo y dinero a ponerse en forma pueden sentirse satisfechas incluso si no lo logran por completo. Es posible que no puedan convencerse a sí mismos de que han logrado sus objetivos, pero pueden sobrestimar el progreso que han logrado, distorsionando sus recuerdos de lo fuera de forma que estaban antes de comenzar a entrenar. Conway y Ross llaman a esta técnica de autojustificación "obtener lo que quieres revisando lo que tenías". Es posible que no puedan convencerse a sí mismos de que han logrado sus objetivos, pero pueden sobrestimar el progreso que han logrado, distorsionando sus recuerdos de lo fuera de forma que estaban antes de comenzar a entrenar. Conway y Ross llaman a esta técnica de autojustificación "obtener lo que quieres revisando lo que tenías". Es posible que no puedan convencerse a sí mismos de que han logrado sus objetivos, pero pueden sobrestimar el progreso que han logrado, distorsionando sus recuerdos de lo fuera de forma que estaban antes de comenzar a entrenar. Conway y Ross llaman a esta técnica de autojustificación "obtener lo que quieres revisando lo que tenías".

	 

	 

	La justificación de la crueldad.

	 

	THe dicho repetidamente que tenemos que convencernos de que somos personas decentes y razonables. Ahora, supongamos que hiciste algo que lastimó grave e inequívocamente a una persona inocente: publicaste un rumor sobre un amigo que resultó ser falso, o le enviaste un mensaje de texto a tu pareja romántica con un insulto brusco pero desagradable. Tu cognición de "soy una buena persona" sería disonante con tu cognición de "lastimé a alguien más". Si el daño es obvio, no puedes reducir la disonancia cambiando de opinión sobre lo que sucedió y diciéndote felizmente que no causó ningún daño. En esta situación, la forma más efectiva de reducir la disonancia sería maximizar la culpabilidad de la víctima por su acción, diciéndose a sí misma que la víctima se merecía lo que recibió.

	 

	Este mecanismo puede operar incluso si no has dañado directamente a la víctima, pero no te gusta la persona y estás esperando que algo te pase. Por ejemplo, durante una marcha de protesta pacífica en 1970 contra la Guerra de Vietnam, una guerra que estaba creando una polarización política y cultural tan profunda en todo el país como la que vemos hoy, cuatro estudiantes de la Universidad Estatal de Kent fueron asesinados a tiros por miembros del Comité Nacional de Ohio. Guardia. Otros nueve resultaron heridos y uno quedó paralizado de por vida. Rápidamente, los rumores se extendieron, incluso antes de que existiera Twitter: las mujeres asesinadas estaban embarazadas (y por lo tanto, por implicación, eran sexualmente promiscuas); los alumnos muertos estaban llenos de piojos; las víctimas estaban tan infectadas con sífilis que estarían muertas en dos semanas, y así sucesivamente. Estos rumores eran absurdos y completamente falsos. ¿Por qué la gente del pueblo estaba tan ansiosa por creerlos y publicitarlos? Es imposible saberlo con certeza, pero supongo que fue por motivos similares a los rumores que se difundieron entre la gente de las ciudades indias después del terremoto: los rumores eran reconfortantes.

	 

	IImagine la situación: Kent es una pequeña ciudad conservadora en Ohio. Muchos de los habitantes del pueblo estaban enojados por el comportamiento radical de algunos de los estudiantes. Algunos probablemente esperaban que los estudiantes obtuvieran su merecido, pero la muerte fue más de lo que merecían. En tales circunstancias, cualquier información que pusiera a las víctimas en una mala posición ayudaba a reducir la disonancia al sugerir que, de hecho, era algo bueno que murieran, o al menos algo inevitable, considerando lo pecadores y enfermos que eran... Varios miembros de la Guardia Nacional de Ohio afirmaron rotundamente que los manifestantes merecían morir, y un profesor de secundaria local llegó a afirmar que "cualquiera que aparezca en las calles de un pueblo como Kent con el pelo largo, la ropa sucia o los pies descalzos merece ser fusilado.56

	 

	Si bien pocas personas fueron tan radicales en su condena de las víctimas como el maestro de secundaria, casi cualquiera puede ser influenciado, bajo ciertas condiciones, para justificar la crueldad cometida contra víctimas inocentes. Por eso es esencial que el psicólogo social se aleje del desorden del mundo real (temporalmente) y pruebe las predicciones en el mundo más controlado del laboratorio experimental. Idealmente, si queremos medir el cambio de actitud como resultado de la disonancia, deberíamos saber cuáles eran las actitudes antes de que ocurriera el evento que desencadenó la disonancia.

	 

	TEsta situación se produjo en un experimento realizado por Keith Davis y Edward Jones.57YPidieron a los estudiantes, uno a la vez, que observaran a un joven (un cómplice de ellos) siendo entrevistado y luego describieran sus opiniones generales sobre él. Luego, se instruyó a los estudiantes para que proporcionaran al cómplice un análisis preestablecido de sus deficiencias como ser humano. Después de decirle cosas que sabían que seguramente lo lastimarían, que lo encontraban superficial, poco confiable y aburrido, se convencieron de que merecía ser insultado de esa manera; por qué, él realmente era superficial y aburrido. Su opinión sobre él se había vuelto mucho más negativa de lo que había sido antes de que dijeran las cosas que lo lastimaban directamente.

	 

	Un experimento de David Glass58tEva un resultado similar. En este estudio, cuando se les induce a aplicar una serie de descargas eléctricas a otras personas, los individuos quepersonas consideradas buenas y decentes denigraron a sus víctimas por causar este dolor. Este resultado fue más fuerte entre las personas con alta autoestima. Si solo soy una persona con baja autoestima que cree que siempre hiero los sentimientos de los demás, entonces hacer sufrir a los demás no introduce mucha disonancia; por lo tanto, tengo poca necesidad de convencerme de que se lo merecían. Aquí está la ironía: es precisamente porque me considero una buena persona que si hago algo que te causa dolor, debo convencerme de que eres una rata. Como los buenos como yo no andan lastimando a gente inocente, debes haberte merecido todas las cosas desagradables que te hice.

	 

	Sin embargo, una condición limita la justificación de la crueldad: la capacidad de la víctima para tomar represalias. Si la víctima puede y está dispuesta a tomar represalias en algún momento futuro, entonces el malhechor siente que se restaurará la equidad y, por lo tanto, no hay necesidad de justificar la acción denigrando a la víctima. En un experimento de Ellen Berscheid y sus asociados,59Eslos estudiantes universitarios se ofrecieron como voluntarios para un experimento en el que cada uno de ellos administró una descarga eléctrica dolorosa a un compañero de estudios; como era de esperar, cada participante menospreció a la víctima por aplicar la descarga. Pero a la mitad de los estudiantes se les dijo que habría un cambio, es decir, los otros estudiantes tendrían la oportunidad de sorprenderlos. Aquellos a quienes se les hizo creer que sus víctimas podrían tomar represalias tenían menos disonancia que reducir y, por lo tanto, no necesitaban menospreciar a sus víctimas para convencerse de que las víctimas se lo merecían.

	 

	Esta investigación tiene serias implicaciones: muestra que las personas no cometen actos de crueldad y se salen con la suya. Cuando estamos involucrados en una guerra en la que, a través de nuestras acciones, mueren muchas personas inocentes, podemos tratar de culpar a las víctimas para justificar nuestra complicidad, especialmente a las víctimas civiles que no pueden tomar represalias. Un fenómeno triste pero universal es que todas las culturas tienden addeshumanizarsus enemigos los llaman nombres crueles y los consideran "gusanos", "bestias", "brutos" y otras crTAIuras no humanas. Durante la Segunda Guerra Mundial, los estadounidenses llamaron a los japoneses "japoneses" y los retrataron como turbios y diabólicos; durante la Guerra de Vietnam, los soldados estadounidenses se refirieron a los vietnamitas como "gooks"; Durante las guerras en Irak y Afganistán, los soldados estadounidenses comenzaron a referirse al enemigo como "cabezas de trapo" por los turbantes u otros tocados que usan muchos árabes y musulmanes. Usar este lenguaje es una forma de disminuir la disonancia: “Soy una buena persona, pero estamos peleando y matando a esta otra gente; por lo tanto, deben merecer lo que sea que obtengan, porque no son completamente humanos como nosotros. Pero una vez que hayamos logrado hacer eso, cuidado, porque la deshumanización hace que sea más fácil herir y matar a “infrahumanos” que herir y matar a otros seres humanos. Entonces, reducir la disonancia de esta manera aumenta la probabilidad de que las atrocidades que estamos dispuestos a cometer ahora justifiquen que cometamos más atrocidades en el futuro.60

	 

	 

	Deshumanizar:

	 

	El proceso de ver a las víctimas como no humanas, lo que reduce las inhibiciones contra la acción agresiva y también hace que la agresión continua sea más fácil y más probable. Las personas a menudo justifican actos distintos a la violencia de la guerra que pueden alimentar la hostilidad y la discriminación. Solo para dar un ejemplo salvaje, imagina que vives en una sociedad donde a los niños pobres, muchos de los cuales son negros y latinos, se les ha prohibido asistir a las mejores escuelas públicas. En cambio, recibieron una educación de segunda categoría y, a menudo, embrutecedora. Como consecuencia, estos niños se vuelven menos educados y menos motivados que los niños blancos de clase media y alta, y terminan mal en las pruebas de rendimiento. Tal situación ofrece una oportunidad de oro para que los líderes cívicos reivindiquen el statu quo y, por lo tanto, reducir la disonancia. “Ves”, podrían decir, “estos niños son estúpidos e imposibles de enseñar (porque se desempeñan mal en las pruebas de desempeño); Vea lo inteligentes que fuimos cuando decidimos no desperdiciar nuestro dinero de impuestos ganado con tanto esfuerzo tratando de brindarles una educación de alta calidad. Esta profecía autocumplida proporciona la justificación perfecta para un mayor abandono de los desfavorecidos. John Jost y sus colegas Esta profecía autocumplida proporciona la justificación perfecta para un mayor abandono de los desfavorecidos. John Jost y sus colegas Esta profecía autocumplida proporciona la justificación perfecta para un mayor abandono de los desfavorecidos. John Jost y sus colegas61Eshan estudiado este fenómeno, al que llaman justificación del sistema: Muchas personas que nacen en los niveles más altos de la sociedad, que tienen la mayor riqueza y poder, justifican esta posición creyendo que tienen derecho a ella en virtud de sus habilidades superiores y nativos. talentos. , mientras que todas las personas pobres y luchadoras son demasiado incapaces o demasiado desmotivadas para tener éxito. Como dijo una vez el entrenador de fútbol americano Barry Switzer: "Algunas personas nacen en la tercera base y van por la vida pensando que lograron un triple".

	 

	En última instancia, como sigo repitiendo, las personas son responsables de sus propias acciones. No todos deshumanizan a sus oponentes, oa las personas que están económicamente peor que ellos, o incluso a los enemigos de su nación. Pero la teoría de la disonancia identifica el mecanismo en el corazón de la deshumanización, la razón por la que tantas personas recurren a ella para preservar su visión de sí mismos como correctos, morales y buenos. Hay buenas noticias en esta investigación. Porque la deshumanización radica en el deseo de sentirnos mejor con nosotros mismos frente a las desgracias ajenas, expresar nuestros sentimientos negativos —asco, tristeza, conmoción, terror— que nos inspira la situación de la víctima elimina nuestra necesidad de deshumanizarla.

	 

	Considere un experimento realizado por Kent Harber y sus asociados.6dosOLos participantes vieron una escena de bar inquietantemente violenta y gráfica de The Accused, en la que una joven llamada Sarah coquetea y baila con uno de los hombres, quien se vuelve más agresivo a medida que la toca sexualmente. Ella trata de detenerlo, con un miedo creciente, pero él la inmoviliza y la viola; otros clientes del bar se unen al ataque mientras ella lucha desesperadamente contra ellos. La escena retrata claramente a Sarah como una víctima involuntaria, pero también la muestra bebiendo mucho, usando ropa reveladora y bailando provocativamente. Nada de lo que hace justifica remotamente la brutalidad de lo que le hacen, pero para los espectadores inclinados a "culpar a la víctima", su vestimenta y sus acciones les dan munición. Posteriormente, se pidió a los participantes que escribieran su evaluación de lo que habían visto. El grupo de "represión" recibió instrucciones de reprimir sus sentimientos y solo escribir sobre detalles fácticos, como la ropa que vestían las personas. Se instruyó a los participantes en el grupo de "divulgación" para que expresaran libremente sus pensamientos y sentimientos más profundos sobre la película asignada. Una semana después, todos calificaron a Sarah. Si hubiera mostrado falta de juicio, podría haberlo hecho.más para ella misma, ¿era simpática y agradable, era irresponsable, era moral, era alguien con quien los participantes podían identificarse, se acarreaba sus dificultades? Las respuestas se combinaron en una medida de culpa. Cuanto más angustia reconocían y expresaban los espectadores, menos culpaban a la víctima. Por el contrario, los que recibieron instrucciones de reprimir sus emociones culparon más fácilmente a Sarah.

	 

	Parece que culpar a las víctimas tiene sus raíces en nuestra necesidad de justificarnos a nosotros mismos y nuestras actitudes hacia los menos afortunados o que son víctimas del crimen, la pobreza o eventos trágicos. Sorprendentemente, a veces se puede evitar reconociendo y expresando nuestra propia angustia y sentimientos humanos, antes de que se convierta en algo más desagradable.

	 

	La psicología de la inevitabilidad

	 

	GRAMOGeorge Bernard Shaw fue golpeado duramente por el alcoholismo de su padre, pero trató de mitigarlo. Una vez escribió: "Si no puedes deshacerte del esqueleto de la familia, también podrías hacerlo bailar".63En cierto sentido, la teoría de la disonancia describe las formas en que las personas hacen bailar a sus esqueletos, tratando de sacar lo mejor de los resultados desagradables. Esto es particularmente cierto cuando surge una situación que es a la vez negativa e inevitable.

	 

	¿Y qué situación es más negativa e inevitable para los niños pequeños que comer verduras que odian? En un experimento, Jack Brehm64FHizo que los niños se ofrecieran a comer una verdura que previamente habían dicho que no les gustaba mucho. Luego engañó a la mitad de los niños haciéndoles creer que podrían comer mucho más de ese vegetal en el futuro; los otros niños no fueron informados. Los niños a los que se les hizo creer que en el futuro comerían verduras lograron convencerse de que la verdura no estaba tan mal. En resumen, la cognición "No me gusta esta verdura" es disonante con la cognición "Comeré esta verdura en el futuro". Para reducir la disonancia, los niños llegaron a creer que la verdura no era realmente tan dañina como pensaban anteriormente.

	 

	John Darley y Ellen Berscheid65metromostró que el mismo fenómeno funciona tanto con las personas como con las plantas. En su experimento, los estudiantes universitarios se ofrecieron como voluntarios para participar en una serie de reuniones en las que cada estudiante discutía su comportamiento sexual y patrones sexuales con una mujer que no conocía. Antes de iniciar estas discusiones, cada participante recibió dos carpetas. Cada carpeta contenía una descripción de la personalidad de una mujer joven que supuestamente se había ofrecido como voluntaria para el mismo experimento; las descripciones contenían una mezcla de características agradables y desagradables. A la mitad de los participantes se les hizo creer que interactuarían con la joven descrita en la carpeta A, y a los demás participantes se les hizo creer que interactuarían con la mujer descrita en la carpeta B. Antes de conocer a estas mujeres, Se pidió a los participantes que calificaran a cada uno de ellos según las descripciones de personalidad que habían leído. Quienes pensaron que era inevitable compartir sus secretos íntimos con la joven descrita en la carpeta A la encontraron mucho más atractiva que la descrita en la carpeta B, mientras que quienes creyeron que debían interactuar con la joven descrita en la carpeta B la encontraron mucho más atractivo. El conocimiento de que inevitablemente pasará tiempo con otra persona aumenta la mientras que aquellos que creían que debían interactuar con la joven representada en la carpeta B la encontraron mucho más atractiva. El conocimiento de que inevitablemente pasará tiempo con otra persona aumenta la mientras que aquellos que creían que debían interactuar con la joven representada en la carpeta B la encontraron mucho más atractiva. El conocimiento de que inevitablemente pasará tiempo con otra persona aumenta laaspectos positivos de esa persona, o al menos restar importancia a sus aspectos negativos.

	 

	Las personas tienden a sacar lo mejor de algo que saben que va a suceder. Al igual que con las verduras, la inevitabilidad calienta el corazón. Reducir el énfasis en lo negativo es una estrategia de adaptación cuando lo que nos espera es una verdura desagradable o conocer a una nueva persona, pero a veces esta estrategia puede ser desastrosa. Las personas que viven en la costa oeste, especialmente los californianos, por ejemplo, saben que uno de estos días va a haber un gran terremoto. Las personas racionales sin duda reconocerían el peligro y trabajarían para prepararse, aprendiendo todo lo posible sobre él y tomando precauciones de seguridad, ¿verdad? No. Incluso entre las personas bien educadas, una respuesta típica a una catástrofe inevitable es no hacer nada para prepararse para ella. Darrin Lehman y Shelley Taylor66 encuestó a 120 estudiantes universitarios de UCLA y descubrió que, si bien todos sabían de la amenaza del terremoto, solo el 5% había tomado precauciones de seguridad (como ubicar el extintor de incendios más cercano); solo un tercio sabía que la mejor acción a tomar durante un terremoto es meterse debajo de una mesa u otro mueble pesado; y ninguno de los encuestados había tomado las medidas preparatorias recomendadas por los expertos.

	 

	OLos estilos de afrontamiento, sin embargo, variaron según la situación de vida de los estudiantes. Los estudiantes que viven en hogares con peligro de terremoto tienen más probabilidades que los que viven en hogares relativamente seguros de lidiar con el desastre inminente negándose a pensar en él o minimizando los daños esperados. Pero si está seguro de que va a haber un terremoto, ¿cómo puede justificar seguir viviendo en una urbanización insegura? Fácil: niegas que alguna vez habrá un terremoto y te niegas a pensar en ello. Las respuestas autojustificadoras a eventos peligrosos e inevitables pueden ser reconfortantes a corto plazo. Pero cuando nos impiden tomar medidas para aumentar nuestra seguridad, esas respuestas pueden, a la larga, ser mortales.

	 

	TTal vez haya notado la curiosa diferencia entre las respuestas de los niños a un vegetal desagradable o los estudiantes universitarios a una interacción inevitable con otra persona, por un lado, y las respuestas de los estudiantes de UCLA a la amenaza de un terremoto inminente, por el otro lado.. En las primeras situaciones, las personas aceptan lo inevitable y adoptan actitudes que enfatizan los aspectos positivos del evento inevitable. La última situación, sin embargo, implica enfrentarse a un evento muy probable que pone en peligro la vida y en gran parte incontrolable. Sería estirar los límites de la imaginación humana para redefinir un gran terremoto como deseable, o como algo menos que una catástrofe. Y no podemos evitar los terremotos; lo mejor que podemos esperar es responder adaptativamente a uno, sin garantía de que las medidas de seguridad realmente nos salven. Por lo tanto, la naturaleza de nuestra respuesta puede depender de si creemos que las medidas preventivas realmente aumentarán nuestra sensación de control sobre lo inevitable. Si tales pasos parecen inútiles, la perspectiva de gastar esfuerzo solo aumentará aún más nuestra sensación de disonancia. En tales circunstancias, es probable que justifiquemos no tomar medidas de seguridad negando la probabilidad del desastre potencial o subestimando enormemente su magnitud. la perspectiva de gastar esfuerzo solo aumentará aún más nuestra sensación de disonancia. En tales circunstancias, es probable que justifiquemos no tomar medidas de seguridad negando la probabilidad del desastre potencial o subestimando enormemente su magnitud. la perspectiva de gastar esfuerzo solo aumentará aún más nuestra sensación de disonancia. En tales circunstancias, es probable que justifiquemos no tomar medidas de seguridad negando la probabilidad del desastre potencial o subestimando enormemente su magnitud.

	 

	¿Puedes ver a dónde va esto? Los científicos han llegado a un consenso internacional de que el calentamiento global representa una gran amenaza para el planeta, pero muchos estadounidenses siguen sin preocuparse o piensan que el cambio climático es un "engaño". La teoría de la disonancia sugiere que si los científicos van a motivar a las personas a tomar medidas inmediatas sobre el calentamiento global, también será vital convencerlas de que hacer algo al respecto está bajo su control. Es probable que simplemente alimentar sus miedos les haga negar su existencia o ignorar activamente la evidencia científica.

	 

	Aplicaciones prácticas de la teoría de la disonancia

	 

	Una de las razones por las que la teoría de la disonancia cognitiva ha atraído un enorme interés e inspirado tanta investigación es su capacidad para explicar y predecir el comportamiento de las personas que desafía el sentido común. Además, la teoría de la disonancia es responsable de muchos fenómenos, que van desde cómo se propagan los rumores hasta cómo las personas cambian sus actitudes y comportamientos, desde practicar sexo más seguro hasta reducir los prejuicios raciales. Además de su poder para ayudarnos a comprender y predecir, una teoría tiene un valor particular si se puede aplicar en la práctica de manera que beneficie a las personas. Paso ahora a algunas aplicaciones notables de la teoría.

	 

	condones y conservaciónComo hemos visto en el caso de la preparación para terremotos (o más bien la falta de ella), una forma de permanecer ajeno a la disonancia es negarse firmemente a prestar demasiada atención a lo que estamos haciendo. En la década de 1980, casi

	17.000 estadounidenses murieron a causa de la epidemia del SIDA y se gastaron cientos de millones de dólares en campañas de prevención del SIDA en los medios de comunicación. Si bien estas campañas han sido razonablemente efectivas para transmitir información sobre cómo se transmite la enfermedad y la importancia de los condones para tener relaciones sexuales más seguras, no han tenido tanto éxito en evitar que las personas se involucren en conductas sexuales de riesgo. Los estudiantes universitarios sexualmente activos sabían que el SIDA era un problema grave, pero solo un pequeño porcentaje usaba condones con regularidad. Cuando se les pidió que explicaran por qué, ofrecieron las razones familiares: los condones eran inconvenientes, poco románticos y les recordaban la enfermedad. (Por lo general, a las personas no les gusta pensar en la muerte cuando se preparan para hacer el amor). Entonces,67sy los medios de comunicación han sido ineficaces, ¿hay algo que se pueda hacer para sacar a la gente de su negación?

	 

	Durante el apogeo de la epidemia del SIDA, mis estudiantes y yo desarrollamos un método para convencer a los hombres de usar condones usando una variación del paradigma de “dilo para creerlo” discutido anteriormente. En el típico experimento de “decir para creer”, se pide a los sujetos que pronuncien un discurso defendiendo un punto de vista que va en contra de su propia opinión. despierta la disonancia; la disonancia se reduce luego cambiando su actitud para alinearla más con su discurso. Me preguntaba cómo podría aplicarse este paradigma a la epidemia del SIDA.

	 

	Como investigador, este es el problema al que me enfrenté: cuando se trataba de practicar sexo seguro, casi todos sabían lo que se suponía que debían hacer, pero casi nadie quería hacerlo. Entonces, ¿cómo hacer que los hombres experimenten disonancia al argumentar a favor del uso del condón cuando ya creen que el uso del condón es una buena idea? Es un dilema. Y así llegamos a una solución: dado que los hombres se estaban aislando de la disonancia a través del mecanismo de la negación, los experimentadores atravesarían esta negación enfrentándolos con su propia hipocresía. Este método tuvo tanto éxito que llegó a ser llamado el “paradigma de la hipocresía”. Se basa en el hecho de que casi todos estamos en una búsqueda personal de integridad.

	 

	Empezamos pidiendo a los estudiantes universitarios que escribieran un discurso describiendo los peligros del SIDA y defendiendo el uso de condones "cada vez que tengas relaciones sexuales".68SoyLa mayoría de los estudiantes estaban más que dispuestos a hacerlo, ya que todos creían que era una buena idea que los hombres sexualmente activos usaran condones. (Bueno, otros chicos, de todos modos). En una condición, los estudiantes simplemente inventaron los argumentos. En otra condición, después de redactar el argumento, se pidió a los estudiantes que grabaran su argumento en una cinta de video que se mostraría a una audiencia de estudiantes de secundaria en una clase de educación sexual. Antes de dar el discurso, a la mitad de los estudiantes de cada condición se les habló de sus propios fracasos en el uso de condones haciendo una lista de circunstancias en sus propias vidas en las que encontraron particularmente difícil, incómodo o "imposible" usar condones.

	 

	Esencialmente, entonces, los participantes que hicieron un video para estudiantes de secundaria, después de haber sido advertidos sobre su propia renuencia a usar condones, estaban en un estado de alta disonancia. Los hicimos conscientes de su propia hipocresía predicando a los estudiantes de secundaria un comportamiento que ellos mismos no practicaban. Para evitar sentirse hipócritas y mantener su autoestima, tendrían que empezar a practicar lo que predicaban. Y eso es exactamente lo que encontramos. Los estudiantes en la condición de hipocresía eran mucho más propensos a comprar condones (exhibidos en una mesa fuera de la sala experimental) que en cualquiera de las otras condiciones. Además, varios meses después, una gran proporción de estudiantes con esta condición informaron que usaban condones regularmente.

	 

	El paradigma de la hipocresía también se ha utilizado para atacar otros problemas, como el problema de la conservación del agua. Se acercó a las mujeres en los baños públicos de la Universidad de California y se les pidió que firmaran una petición y prestaran su nombre al esfuerzo por persuadir a las personas para que tomen duchas cortas. Después de firmar la petición, su nombre fue pegado en un letrero que decía: “TOME DUCHAS CORTAS. ¡SI YO PUEDO, TÚ TAMBIÉN PUEDES! Después de agregar su nombre al letrero, se les pidió a algunos de los estudiantes que pensaran en todas las veces que fallaron en el último mes para tomar duchas cortas, lo que resaltó la disonancia entre su predicación y su práctica. Posteriormente, estas mujeres fueron (discretamente) observadas y cronometradas en el baño. Aquellos que se dieron cuenta de su hipocresía tomaron duchas significativamente más cortas.69

	 

	Larrojar luz sobre el poder de los líderes de las sectastLa teoría de la disonancia ha demostrado ser útil como una forma de aumentar nuestra comprensión de los acontecimientos que aturden nuestra imaginación, como el enorme poder que los líderes de culto como Jim Jones (la masacre de Jonestown, Guyana) y Marshall Herff Applewhite (el grupo suicida de la culto Heaven's Gate) dominaba los corazones y las mentes de sus seguidores. Centrémonos en la masacre de Jonestown descrita enCapítulo 1. ¿Cómo puede un solo individuo tener tal poder que, bajo su mando, cientos de personas matarían a sus propios hijos ya sí mismos? La tragedia de Jonestown es demasiado compleja para comprenderla completamente con una sola explicación. Pero una pista emana del fenómeno del pie en la puerta discutido anteriormente: Jim Jones obtuvo la confianza de sus seguidores paso a paso. De hecho, un examen minucioso revela una cadena de compromisos cada vez mayores por parte de sus seguidores.

	 

	VNos encanta empezar desde el principio. Es fácil entender cómo un líder carismático como Jones puede obtener dinero de los miembros de su iglesia. Una vez que se hayan comprometido a donar una pequeña cantidad de dinero en respuesta a tu mensaje de paz y hermandad universal, saldrán de la pirámide hacia ti y sentirán la necesidad de justificar su decisión de darte dinero. Por lo tanto, puede pedir y recibir más. Luego induce a la gente a vender sus casas y dar el dinero a la iglesia. Pronto, a instancias suyas, varios de sus seguidores levantan su juego, dejando a sus familias y amigos, y comenzando una nueva vida en el extraño y difícil entorno de Guyana. Allí, no solo trabajan duro (aumentando así su compromiso justificando todo ese esfuerzo, tiempo y dinero), sino que también están aislados de posibles opiniones disidentes, ya que están rodeados de verdaderos creyentes. Entonces Jones comienza a tomarse libertades sexuales con varias mujeres casadas entre sus seguidores, quienes aceptan, aunque de mala gana. Finalmente, como preludio del evento culminante, Jones induce a sus seguidores a realizar una serie de simulacros de suicidios rituales como prueba de lealtad y obediencia. Así, paso a paso, crece el compromiso de los miembros con Jim Jones. Cada paso en sí no es un gran salto del anterior, pero el último paso está muy lejos del primero. Jones induce a sus seguidores a realizar una serie de simulacros de suicidios rituales como prueba de lealtad y obediencia. Así, paso a paso, crece el compromiso de los miembros con Jim Jones. Cada paso en sí no es un gran salto del anterior, pero el último paso está muy lejos del primero. Jones induce a sus seguidores a realizar una serie de simulacros de suicidios rituales como prueba de lealtad y obediencia. Así, paso a paso, crece el compromiso de los miembros con Jim Jones. Cada paso en sí no es un gran salto del anterior, pero el último paso está muy lejos del primero.

	 

	Disonancia en el escenario mundial

	 

	La disonancia en nuestra vida cotidiana es mayormente benigna y nos ayuda a seguir adelante con nuestras decisiones y elecciones con un mínimo de tristeza o arrepentimiento. Pero, como muestra la historia de Jonestown, es imposible exagerar los peligros potenciales que presenta nuestra susceptibilidad a la necesidad de reducir la disonancia.

	 

	Supongamos que un loco se apodera de su país y decide erradicar a todos los miembros de su grupo religioso. Pero no estás seguro de eso. Lo que sí sabe es que su país está siendo ocupado, que al líder de las fuerzas de ocupación no le gusta su grupo religioso y que, en ocasiones, los miembros de su religión son obligados a abandonar sus hogares y recluidos en campos de detención. ¿Que haces? Puedes intentar huir de tu país; puede intentar hacerse pasar por un miembro de un grupo religioso diferente; o puedes esperar lo mejor. Cada una de estas opciones es extremadamente peligrosa: es difícil escapar o pasar desapercibido; y si es sorprendido tratando de huir o disfrazar su identidad, la pena es la ejecución inmediata. Sin embargo, decidir guardar silencio puede ser desastroso si su grupo religioso está siendo aniquilado sistemáticamente. Supongamos que te comprometes a permanecer sentado, dando la espalda a las oportunidades de intentar escapar o pasar. Esta decisión de vida o muerte naturalmente produce mucha disonancia. Para reducir la disonancia, se convence a sí mismo de que tomó una sabia decisión, que aunque las personas de su secta religiosa se ven obligadas a mudarse y son tratadas injustamente, no serán asesinadas a menos que infrinjan la ley. Esta posición no es difícil de mantener porque no hay evidencia inequívoca de lo contrario. que aunque las personas de su secta religiosa se vean obligadas a mudarse y sean tratadas injustamente, no serán asesinadas a menos que infrinjan la ley. Esta posición no es difícil de mantener porque no hay evidencia inequívoca de lo contrario. que aunque las personas de su secta religiosa se vean obligadas a mudarse y sean tratadas injustamente, no serán asesinadas a menos que infrinjan la ley. Esta posición no es difícil de mantener porque no hay evidencia inequívoca de lo contrario.

	 

	Suponga que, meses después, un hombre respetado de su ciudad le dice que, mientras se escondía en el bosque, vio cómo los soldados masacraban a todos los hombres, mujeres y niños que habían sido deportados recientemente de la ciudad. Anticipo que intentará descartar esta información como falsa; estaría convencido de que el reportero estaba mintiendo o alucinando. Si hubieras escuchado al hombre que trató de advertirte, podrías haber escapado. En cambio, tú y tu familia sois masacrados.

	 

	F¿antástico? ¿Imposible? ¿Cómo podría alguien no tomar en serio al hombre respetado? Sin embargo, los eventos que acabo de describir son un relato exacto de lo que les sucedió en 1944 a los judíos en Sighet, Hungría.70

	 

	OLos procesos de distorsión cognitiva y exposición selectiva a la información fueron factores cruciales en las guerras de Vietnam e Irak (así como en muchas otras guerras). En un análisis que invita a la reflexión de los Documentos del Pentágono, un estudio secreto del Departamento de Defensa sobre la participación política y militar estadounidense en Vietnam que finalmente se filtró al público, Ralph White mostró cómo la disonancia cegó a nuestros líderes ante información inconsistente con las decisiones que ya habían tomado. habían hecho. Como dijo White, "Había una tendencia, cuando las acciones estaban fuera de línea con las ideas, de que los tomadores de decisiones alinearan sus ideas con sus acciones". La decisión de Lyndon Johnson de continuar intensificando el bombardeo de Vietnam del Norte se tomó al precio de ignorar evidencia crucial de la CIA y otras fuentes de que el bombardeo no quebrantaría la voluntad del pueblo de Vietnam del Norte sino que, por el contrario, solo fortalecería su determinación. blanco escribió:

	 

	Es instructivo, por ejemplo, comparar el resumen altamente fáctico del caso contra el bombardeo en 1966 del [Secretario de Defensa Robert] McNamara... con el memorándum del Estado Mayor Conjunto que cuestionó su conclusión y llamó al bombardeo uno de nuestros dos activos, aunque él estaba aparentemente ignorante de todos los hechos que demostraban lo contrario. Sin embargo, fue el Estado Mayor Conjunto quien prevaleció.71

	 

	OLos presidentes de ambos partidos políticos pasaron por alto pruebas que no estaban dispuestos a aceptar. Lyndon Johnson lo hizo en la Guerra de Vietnam; George W. Bush hizo esto en la guerra de Irak. En 2003, Bush quería creer que el líder iraquí Saddam Hussein poseía armas de destrucción masiva (ADM) que representaban una amenaza para los estadounidenses. Esto lo llevó a él ya sus asesores a interpretar la información de los informes de la CIA como prueba definitiva de las armas de destrucción masiva de Irak, a pesar de que los informes eran ambiguos y contradichos por otras pruebas. La interpretación del presidente Bush proporcionó la justificación para lanzar una guerra preventiva. Estaba convencido de que una vez que nuestras tropas entraran en Irak, encontrarían estas armas.7dos

	 

	Después de la invasión de Irak, cuando se le preguntó "¿Dónde están las armas de destrucción masiva?" Los funcionarios del gobierno dijeron que Irak era un país grande en el que las armas de destrucción masiva estaban bien escondidas, pero dijeron que se encontrarían las armas. A medida que pasaban los meses y aún no había armas de destrucción masiva, los funcionarios continuaron afirmando que serían descubiertas. ¿Por qué? Porque los funcionarios del gobierno estaban experimentando una disonancia masiva. Tenían que creer que encontrarían las armas de destrucción masiva para justificar su decisión de iniciar una guerra; de lo contrario, Irak no representaba una amenaza inmediata para Estados Unidos. Finalmente, las autoridades concluyeron que estas armas no existían. Incluso George Bush finalmente lo admitió en sus memorias.73

	 

	¿Ahora que? Soldados estadounidenses y civiles iraquíes morían cada semana, y cientos de miles de millones de dólares se extraían del Tesoro estadounidense. ¿Cómo redujeron la disonancia el presidente Bush y su equipo? Hicieron esto agregando nuevas cogniciones para justificar la guerra. De repente, supimos que la misión de Estados Unidos era liberar a la nación de un cruel dictador y otorgar al pueblo iraquí las bendiciones de las instituciones democráticas. Para un observador neutral, esta justificación era inadecuada (después de todo, hay muchos dictadores brutales en el mundo). Pero para Bush y sus asesores, que estaban experimentando disonancias, la lógica parecía razonable, de hecho esencial.

	 

	Muchos de los críticos de Bush creían que estaba tratando deliberadamente de engañar al pueblo estadounidense. No podemos estar seguros de lo que pasaba por la mente del presidente, pero lo que sí sabemos, en base a más de 50 años de investigación sobre la disonancia cognitiva, es que él y sus asesores lograron engañarse a sí mismos. Se convencieron a sí mismos de que valía la pena invadir Irak, incluso en ausencia de armas de destrucción masiva.74

	 

	¿Cómo puede un líder evitar caer en la trampa de la autojustificación? Los ejemplos históricos nos muestran que la salida de este proceso es que un líder traiga asesores calificados de fuera de su círculo interno, porque los asesores no se verán atrapados en la necesidad de reducir la disonancia creada por las decisiones pasadas del líder. Como la historiadora Doris Kearns Goodwin75Elseñaló, fue precisamente por esta razón que Abraham Lincoln eligió un gabinete que incluía a varias personas que no estaban de acuerdo con sus políticas sobre la mejor manera de acabar con la esclavitud.

	 

	VVolvamos a la Guerra de Vietnam por un momento. ¿Por qué el Estado Mayor Conjunto tomó la imprudente decisión de aumentar los bombardeos, intensificando una guerra que era imposible de ganar? Mantenían el rumbo, justificando acciones anteriores con otras similares o incluso más extremas. Una escalada de este tipo se perpetúa a sí misma. Desde Jonestown hasta la guerra, una vez que se hace un pequeño compromiso, el escenario está listo para compromisos cada vez mayores. El comportamiento necesita ser justificado, para que las actitudes cambien; este cambio de actitudes influye en las decisiones y el comportamiento futuros. Es la versión a gran escala de la técnica del pie en la puerta, pero en un nivel de importancia de vida o muerte. Una vez que un judío europeo decidía no pasar y permitía que lo identificaran como judío, la decisión era irrevocable; no podía fácilmente pretender ser un gentil. Después de que los funcionarios del Pentágono intensificaron su bombardeo de Vietnam del Norte, no pudieron deshacerlo. El sabor de este tipo de escalada cognitiva está bien capturado en un análisis de los documentos del Pentágono realizado por los editores de la revista Time:

	 

	Sin embargo, la burocracia, indican los Papeles del Pentágono, siempre ha exigido nuevas opciones; cada opción era aplicar más fuerza. Cada apriete del perno crea una posición que debe ser defendida; una vez cometido, la presión militar debe mantenerse.76

	 

	 

	Vvivir con el racionalizador interno

	 

	¿Por qué es tan difícil pedir perdón cuando cometimos un gran error o lastimamos a un amigo, y lo decimos en serio? La teoría de la disonancia proporciona la respuesta: porque eso no es lo que realmente queremos decir. Estamos tan ocupados justificando nuestras acciones que sentimos que no hemos hecho nada malo: "La otra persona comenzó esto". "La otra persona me insultó". “La otra persona me hizo hacer trampa”. "Sí, lo que hice no fue tan bueno, pero el comportamiento del otro tipo fue mucho peor". Por eso, cuando las personas se ven obligadas a disculparse, lo que dicen suele sonar a hueco: "Si ofendí a alguien..." ¡Claro que a ti! ¡Por eso queremos que te disculpes!

	 

	qCasi al comienzo de este capítulo, sostuve que las personas son capaces de tener un comportamiento racional y adaptativo, así como un comportamiento que reduzca la disonancia. Volvamos a eso. Si las personas enfocan su tiempo y esfuerzo en proteger sus egos, nunca crecerán. Para crecer, debemos aprender de nuestros errores. Pero si tenemos la intención de reducir la disonancia, no admitiremos nuestros errores. En lugar de eso, barrémoslos debajo de la alfombra o, peor aún, transformémoslos en virtudes. Las memorias de los presidentes están llenas del tipo de declaraciones y justificaciones interesadas que se resumen mejor en las palabras del expresidente Lyndon Johnson, quien intensificó la guerra en Vietnam con consecuencias desastrosas para ambos países: "Si tuviera que hacerlo todo otra vez, no cambiaría nada. 77

	 

	Por otro lado, las personas a menudo crecen y aprenden de sus errores. ¿Como? ¿Bajo que condiciones? Idealmente, cuando cometo un error, debería mirar hacia atrás a lo que he hecho sin ponerme a la defensiva y decirme a mí mismo: “Está bien, lo arruiné. ¿Qué puedo aprender de la experiencia para no terminar en esta posición nuevamente? Puedo aumentar la probabilidad de poder hacer esto de las siguientes maneras:

	 

	
		A través de una mayor comprensión de mis propias tendencias defensivas y reducción de la disonancia.

		Entendiendo que hacer algo tonto, inmoral o dañino no significa necesariamente que soy irrevocablemente tonto, inmoral o cruel; hacer trampa en una ocasión no me convierte inevitablemente en un "tramposo" a menos que continúe justificando lo que hice.

		Enmediante el desarrollo de suficiente fuerza del ego para reconocer y aprender de los errores cometidos por mí mismo.



	 

	Por supuesto, es mucho más fácil enumerar estos procedimientos que llevarlos a cabo. ¿Cómo podemos ponernos en contacto con nuestras tendencias defensivas y reductoras de disonancias? ¿Cómo podemos darnos cuenta de que las buenas personas como nosotros pueden ocasionalmente hacer algo en el trabajo o en el amor que es erróneo o inmoral? No es suficiente comprender la disonancia de manera abstracta o superficial; para usar plenamente este conocimiento, uno debe practicarlo conscientemente. Veremos más de cerca este proceso enCapítulo 8, donde examinaremos las ventajas de la autenticidad y la comunicación no defensiva en nuestras relaciones.

	 


 

	 

	 

	 

	
	4 - Conformidad



	 

	[image: Image]

	 

	Saul Steinberg, dibujo sin título, tinta sobre papel. Publicado originalmente en The New Yorker, 24 de abril de 1965.

	 

	De repente, alguien empezó a correr. Puede ser que simplemente recordó, por un momento, un compromiso para encontrarse con su esposa, para el cual ahora llegaba terriblemente tarde. Sea lo que sea, corrió hacia el este en Broad Street(probablemente hacia Restaurante Maramor, lugar favorito de un hombre para encontrarse con su esposa). Alguien más echó a correr, tal vez un vendedor de periódicos emocionado. Otro hombre, un caballero corpulento, echó a trotar. En 10 minutos, todos en High Street, desde Union Depot hasta Courthouse, estaban corriendo. Un fuerte murmullo cristalizó gradualmente en la terrible palabra "presa". “¡La represa se rompió!” El miedo fue expresado en palabras por una anciana en un coche eléctrico, o por un guardia de tráfico, o por un niño; nadie sabe quién, ni importa realmente ahora. Dos mil personas estaban abruptamente en pleno vuelo. "¡Ve al este!" fue el grito que se elevó hacia el este, lejos del río, hacia el este por seguridad. "¡Ve al este! ¡Ve al este! Una mujer alta, delgada, de ojos oscuros y mentón decidido pasó corriendo a mi lado en medio de la calle. Todavía no estaba seguro de lo que estaba pasando a pesar de todos los gritos. Me acerqué a la mujer con algo de esfuerzo, ya que aunque tenía casi 50 años, tenía una forma hermosa, fácil de correr y parecía estar en excelentes condiciones. "¿Que es eso?" Resoplé. Echó un vistazo rápido y luego volvió a mirar al frente, acelerando un poco el paso. "No me preguntes; ¡Pídele a Dios!", dijo. Echó un vistazo rápido y luego volvió a mirar al frente, acelerando un poco el paso. "No me preguntes; ¡Pídele a Dios!", dijo. Echó un vistazo rápido y luego volvió a mirar al frente, acelerando un poco el paso. "No me preguntes; ¡Pídele a Dios!", dijo.1

	 

	Aunque cómica, esta historia de la autobiografía del gran humorista James Thurber es una buena ilustración de la gente conformista. Uno o dos individuos empiezan a correr por sus propios motivos; En poco tiempo, todo el mundo está corriendo. ¿Por qué? Porque otros están corriendo. En la historia de Thurber, cuando los corredores se dieron cuenta de que la presa no había fallado, se sintieron muy tontos. Y, sin embargo, ¿cuánto más tontos se habrían sentido si no hubieran renunciado y la presa se hubiera reventado?

	 

	¿El cumplimiento es bueno o malo? En su sentido más simple, esta es una pregunta absurda. Aún así, las palabras tienen un significado evaluativo. Por lo tanto, en la cultura estadounidense, ser llamado individualista o inconformista evoca la imagen de un vaquero solitario en la cima de una montaña con un rifle colgado del hombro, la brisa soplando a través de su cabello mientras el sol se pone en el fondo. Llamar conformista a alguien en esta cultura es un insulto; el término evoca la imagen de una persona que sigue a los demás sin pensar: ejecutivos de negocios en trajes formales; adolescentes que adoptan la ropa, las conversaciones y los modales de sus amigos; personas que están comenzando a creer en alguna predicción del fin del mundo o teoría de la conspiración porque "todos los que conocen" lo hacen. Todo el mundo puede evocar la imagen de un conformista, y rara vez es halagador.

	 

	Una consecuencia de ser animales sociales es que vivimos en un estado de tensión entre valores asociados a la individualidad y valores asociados a la conformidad. Tenemos sinónimos para estas palabras que traen a la mente imágenes muy diferentes. Por individualista o inconformista, podemos sustituir la palabra desviado; por conformista podemos decir jugador de equipo. De algún modo, el desviado ya no evoca al vaquero solitario; del mismo modo, el jugador de equipo no sugiere al trabajador de cuello blanco, al adolescente o al teórico de la conspiración conforme. Nuestra cultura es igualmente ambivalente sobre el cumplimiento (juego en equipo) y el incumplimiento (desviación). Por ejemplo, uno de los libros más vendidos de la década de 1950 fue un libro del (entonces futuro presidente) John F. Kennedy titulado Profiles in Courage, en el que elogió a varios políticos por su coraje al resistir la presión política para conformarse. En otras palabras, Kennedy estaba elogiando a los jugadores de equipo desviados y malos que carecían de la capacidad de armonizar con sus partidos o distritos electorales. Estos inconformistas se ganaron los elogios de Kennedy, pero en el momento de sus acciones, sus colegas en general estaban menos que complacidos; de hecho, la mayoría estaba enojado por lo que veían como "traición" y por no seguir la línea del partido. Los inconformistas crean historias interesantes precisamente porque a menudo son maltratados por quienes los rodean. Por mucho que los admiremos en la historia o en el cine, en nuestro trato diario tendemos a preferir al conformista. En otras palabras, Kennedy estaba elogiando a los jugadores de equipo desviados y malos que carecían de la capacidad de armonizar con sus partidos o distritos electorales. Estos inconformistas se ganaron los elogios de Kennedy, pero en el momento de sus acciones, sus colegas en general estaban menos que complacidos; de hecho, la mayoría estaba enojado por lo que veían como "traición" y por no seguir la línea del partido. Los inconformistas crean historias interesantes precisamente porque a menudo son maltratados por quienes los rodean. Por mucho que los admiremos en la historia o en el cine, en nuestro trato diario tendemos a preferir al conformista. En otras palabras, Kennedy estaba elogiando a los jugadores de equipo desviados y malos que carecían de la capacidad de armonizar con sus partidos o distritos electorales. Estos inconformistas se ganaron los elogios de Kennedy, pero en el momento de sus acciones, sus colegas en general estaban menos que complacidos; de hecho, la mayoría estaba enojado por lo que veían como "traición" y por no seguir la línea del partido. Los inconformistas crean historias interesantes precisamente porque a menudo son maltratados por quienes los rodean. Por mucho que los admiremos en la historia o en el cine, en nuestro trato diario tendemos a preferir al conformista. Estos inconformistas se ganaron los elogios de Kennedy, pero en el momento de sus acciones, sus colegas en general estaban menos que complacidos; de hecho, la mayoría estaba enojado por lo que veían como "traición" y por no seguir la línea del partido. Los inconformistas crean historias interesantes precisamente porque a menudo son maltratados por quienes los rodean. Por mucho que los admiremos en la historia o en el cine, en nuestro trato diario tendemos a preferir al conformista. Estos inconformistas se ganaron los elogios de Kennedy, pero en el momento de sus acciones, sus colegas en general estaban menos que complacidos; de hecho, la mayoría estaba enojado por lo que veían como "traición" y por no seguir la línea del partido. Los inconformistas crean historias interesantes precisamente porque a menudo son maltratados por quienes los rodean. Por mucho que los admiremos en la historia o en el cine, en nuestro trato diario tendemos a preferir al conformista.

	 

	Esta observación está fuertemente respaldada por una serie de experimentos clásicos en psicología social. En uno de Stanley Schachter,dosgrupos de estudiantes varones se reunieron para discutir el historial del caso y decidir el destino de un adolescente que había sido arrestado por violar la ley. Después de leer el caso, se pidió a cada grupo que lo discutiera y llegara a un acuerdo sobre si castigar al menor en una escala que iba desde "trato muy indulgente" hasta "trato muy duro". Un grupo típico constaba de nueve participantes, seis de los cuales eran genuinos y tres de los cuales eran cómplices pagados del experimentador. Los confederados se turnaron para desempeñar uno de los tres roles que habían ensayado cuidadosamente de antemano: la persona modal, que asumía una posición que se ajustaba a la posición promedio de los participantes reales; el desviado

	, quien tomó una posición diametralmente opuesta a la orientación general del grupo; y el control deslizante, cuya posición inicial era similar a la del desviado, pero que, en el curso de la discusión, se “deslizó” gradualmente a una posición modal conforme.

	 

	q¿Qué participante crees que fue más apreciado? ¿El rebelde? De ninguna manera. Era el hombre que más se ajustaba a las normas del grupo; el desviado era su menos favorito. Además, los patrones de comunicación previsiblemente cambiaron: al comienzo de la discusión, el grupo pasó un tiempo considerable tratando de convencer al desviado de que aceptara su punto de vista. Pero cuando quedó claro que el desviado no se movía, los demás prácticamente lo ignoraron, esencialmente eliminándolo de la discusión grupal. En un experimento de seguimiento, Arie Kruglanski y Donna Webster3dencontró que los inconformistas están especialmente disgustados si expresan su desacuerdo cerca de una fecha límite, cuando los grupos sienten el pellizco de llegar a un cierre, que si expresan su desacuerdo al principio de la discusión.

	 

	Entonces, los datos indican que, al menos en los grupos de toma de decisiones, tendemos a querer más a los conformistas que a los inconformistas. Esta preferencia no es irrazonable. La inclinación a armonizar con los demás sacrificando los deseos personales confirió una tremenda ventaja evolutiva a nuestra especie; nuestra capacidad para trabajar en equipo e impartir cultura ha permitido que los humanos prosperen. Podemos reírnos de la multitud de Thurber que huía de una inundación que no lo era, pero también debemos maravillarnos con el mecanismo en funcionamiento: como una bandada de pájaros en el parque, el sobresalto de un solo pájaro se extenderá rápidamente y toda la bandada se irá volando.. Este reflejo conformista fue sin duda crucial en nuestro pasado de cazadores-recolectores; de hecho, la no conformidad puede ser desastrosa. Supongamos que de repente decido que ya no soy conformista. Así que me subo a mi automóvil y empiezo a conducir por el lado izquierdo de la carretera; no es una forma terriblemente inteligente o adaptativa de expresar mi individualismo fuerte y no es realmente justo para usted si conduce en mi dirección (estilo conformista) de todos modos carretera.

	 

	Aún así, por más adaptables que puedan ser nuestras naturalezas conformistas, la historia está marcada por eventos en los que la tendencia a hacer lo que otros hacen conduce a la tragedia, desde disturbios posteriores a los partidos de fútbol hasta multitudes de fanáticos de Adolf Hitler que gritan "heil" al unísono. Pero la conformidad ocurre no solo en multitudes irracionales, sino también en grupos muy unidos cuyos miembros deberían tener más experiencia. En sus memorias, Albert Speer, uno de los principales asesores de Hitler, describió el círculo en torno a Hitler como un círculo de conformidad total: no se permitía ninguna desviación. En tal atmósfera, incluso las actividades más bárbaras parecían razonables porque la ausencia de disidencia, que transmitía la ilusión de unanimidad, impidió que cualquier asesor considerara la posibilidad de que existieran otras opciones. Speer escribió:

	 

	En circunstancias normales, las personas que dan la espalda a la realidad pronto se ven enderezadas por el desprecio y la crítica de quienes les rodean. En el Tercer Reich no hubo tales correctivos. Por el contrario, cada autoengaño se multiplicaba como en una sala de espejos deformantes, convirtiéndose en una imagen repetidamente confirmada de un fantástico mundo onírico, que ya no tenía ninguna relación con el oscuro mundo exterior. En esos espejos no podía ver nada más que mi propio rostro reproducido muchas veces.4

	 

	Más cerca de casa, considere a los funcionarios de la Casa Blanca y asesores de alto nivel involucrados con el ex presidente Richard Nixon en el encubrimiento de Watergate. Aquí, hombres en altos cargos gubernamentales, muchos de los cuales eran abogados, cometieron perjurio, destruyeron pruebas y ofrecieron sobornos sin duda aparente. Esto se debió, al menos en parte, al estrecho círculo de obstinación que rodeó al presidente a principios de la década de 1970. Esta obstinación hizo que la desviación fuera virtualmente impensable hasta que se rompió el círculo. Una vez que lo fue, varios asesores de alto rango parecieron ver su comportamiento ilegal con asombro, como si hubiera sido practicado durante algún tipo de pesadilla. El abogado de la Casa Blanca de Nixon, John Dean, lo expresó de esta manera:

	 

	quando tomó el periódico por la mañana y leyó el nuevo artículo de portada que reemplazó al artículo de portada de ayer, comenzó a creer que la noticia de hoy era cierta. Este proceso creó una atmósfera de irrealidad en la Casa Blanca que prevaleció hasta el final. Si lo dijeras con suficiente frecuencia, se convertiría en realidad. Cuando la prensa se enteró de las escuchas telefónicas contra periodistas y funcionarios de la Casa Blanca, por ejemplo, y las negativas fracasaron, se alegó que se trataba de un asunto de seguridad nacional. Estoy seguro de que mucha gente creía que los grifos eran para la seguridad nacional; ellos no eran. Esto fue inventado como una justificación después del hecho. Pero cuando lo dijeron, ya ves, realmente lo creyeron.5

	A veces, la necesidad de conformarse puede incluso silenciar el conocimiento cierto de un desastre inminente por parte de un individuo. El 28 de enero de 1986, el transbordador espacial Challenger explotó segundos después de despegar. Siete astronautas, incluida una maestra muy querida llamada Christa McAuliffe (que ganó un concurso para convertirse en la primera civil en el espacio), murieron en una bola de fuego de humo y llamas. De alguna manera, se tomó la decisión de seguir adelante con el lanzamiento, a pesar de las fuertes objeciones y las advertencias de los ingenieros sobre las juntas tóricas defectuosas en los enlaces del cohete impulsor. Los administradores de la Administración Nacional de Aeronáutica y del Espacio (NASA), que tomaron la decisión final sobre el lanzamiento, no ignoraron el peligro ni se mostraron arrogantes sobre la vida de los astronautas. Tampoco los fabricantes de los cohetes propulsores defectuosos. Sin embargo, en medio de las presiones para que la NASA siguiera adelante con el lanzamiento tan esperado, los tomadores de decisiones con opiniones diferentes, que resultaron ser correctas, se convirtieron a la posición mayoritaria o se excluyeron por completo de la conversación, así como a los desviados en Experiencia. Stanley Schachter.

	 

	VNos encanta hacer balance. ¿Qué tienen en común el círculo íntimo de Hitler, los asesores cercanos de Nixon y los administradores de la NASA, aparte del hecho de que tomaron decisiones terribles? Cada uno era un grupo relativamente unido, aislado de diferentes puntos de vista. Cuando estos grupos son llamados a tomar decisiones, pueden caer presas de lo que Irving Janis llamóPAGpensamiento grupal,6tuUna forma de pensar que ocurre en grupos cohesivos donde la necesidad de acuerdo de los miembros supera su capacidad para evaluar de manera realista un curso de acción y sus alternativas. Los grupos que se involucran en esta estrategia de toma de decisiones inapropiada a menudo se perciben a sí mismos como invulnerables; están cegados por el optimismo. Y ese optimismo aumenta cuando se desalienta la disidencia. Frente a las presiones de cumplimiento, los miembros del grupo pueden llegar a dudar de sus propias reservas y abstenerse de expresarlas, al igual que nuestro hipotético amigo Sam deCapítulo 1, quien ocultó sus verdaderas opiniones después de enterarse de que sus compañeros observadores del debate estaban unánimemente en desacuerdo con él.

	 

	Pensamiento en grupo:

	 

	Un tipo de pensamiento en el que mantener el acuerdo del grupo reemplaza la consideración cuidadosa de los hechos de manera realista.

	 

	Al citar estos ejemplos, no pretendo sugerir que las personas que toman malas decisiones deban ser dejadas de lado, porque la conformidad es natural en los humanos. Más bien, estoy argumentando que es vital evaluar el poder y el funcionamiento psicológico del conformismo, para que podamos reducirlo cuando no es adaptativo, cuando la multitud está equivocada. Solo profundizando y tratando de comprender estos procesos podemos tener alguna esperanza de mejorar la forma en que las personas toman decisiones y reducir la frecuencia de futuras calamidades.

	 

	 

	¿Qué es Cumplimiento?

	 

	Conformidadse puede definir como un cambio en el comportamiento o las opiniones de una persona como resultado de la presión real o imaginaria de otra persona o grupode personas. Como predeciría la teoría evolutiva, comienza temprano, en la infancia, y tiene una base neurológica.

	 

	Conformidad:

	 

	Cambios en el comportamiento o las opiniones de una persona como resultado de la presión real o imaginaria de una persona o grupo de personas

	 

	 

	La biología del cumplimientoVPuedes apreciar cuán fundamental es la conformidad para nuestra especie al observar cuán temprano en la vida comenzamos a copiarnos a nosotros mismos. Aunque no nazcamos imitadores,7BLos bebés aprenden temprano a través de la interacción social a responder de la misma manera a las caras frente a ellos,8y, de hecho, a menudo prestará más atención a un rostro que refleja sus propias expresiones faciales que a uno que no lo hace.9

	 

	qCuando las personas hablan entre sí, a menudo reflejan los comportamientos y gestos no verbales de los demás, un fenómeno llamado efecto camaleón. Tanya Chartrand y John Bargh10FHice que los estudiantes discutieran un conjunto de fotografías con un cómplice que, en momentos regulares durante la interacción, les tocaba la cara o movía el pie. Los estudiantes emparejados con el compañero que toca la cara se tocaron la cara con mucha más frecuencia durante la interacción; aquellos emparejados con el compañero que balancea los pies tienen más probabilidades de balancear los pies. En otra sesión, los confederados reflejaron sutilmente la postura y los gestos de los participantes del estudio, por ejemplo, cruzar las piernas, tocarse las mejillas o jugar con su cabello, o no. Después de esta interacción, los participantes calificaron a sus parejas como si les gustaran más los camaleones que los no camaleones. Este hallazgo sugiere que imitamos a los demás porque hacerlo refleja y genera sentimientos de cercanía,11 Las personas que son especialmente hábiles para cambiar su perspectiva, viendo el mundo a través de los ojos de otras personas, son mejores, y por lo tanto más simpáticos, camaleones.1dosMETROpero la mímica debe hacerse con naturalidad; Los esfuerzos intencionales para imitar a otros con el fin de ganar favores pueden resultar contraproducentes.13Fhola qué le pasó a Hillary Clinton, quien fue criticada por adoptar un acento sureño (y decir “tú”) cuando hizo campaña en el sur.14

	 

	Si bien muchos animales imitan a otros de su especie, los humanos son excepcionalmente propensos a esto. Algunos neurocientíficos atribuyen esto a las neuronas espejo, células cerebrales altamente especializadas que se activan cuando realizamos una acción y cuando somos testigos de que otra persona realiza la misma acción. Piense en cómo se estremece al ver a un comediante explotar en el escenario o se estremece al presenciar el dolor de otra persona. Las neuronas espejo permiten la empatía, pero ciertamente no la garantizan: se apagan cuando las personas miran a personas que no les agradan o que tienen menos poder y estatus que ellos.15

	 

	Una de las principales funciones del sistema de espejos es facilitarel aprendizaje social, el proceso por el cual aprendemos observando. Experimentos dirigidos por Daniel Haun16 descubrió que los niños copiarán los comportamientos de sus compañeros incluso si eso significa ignorar el aprendizaje previo y perderse una recompensa. En un estudio, a los niños pequeños se les dio una pelota y una caja de rompecabezas de tres piezas.agujeros del tamaño de una bola y rápidamente aprendieron que poner la bola en un agujero específico (por ejemplo, el del medio) les ganaba un trozo de chocolate. Después de esta fase de aprendizaje, cada niño se unió a un grupo de otros niños que aprendieron a obtener su chocolate lanzando la pelota en un agujero diferente (por ejemplo, el de la izquierda). Durante esta segunda fase, los niños continuaron recibiendo chocolate por poner la pelota en el mismo hoyo que antes, pero muchos tendieron a amoldarse a sus compañeros, abandonando su aprendizaje -y el chocolate- en favor de amoldarse a los niños que aprendieron una regla. ligeramente diferente. Cuando se realizó el mismo experimento con chimpancés y orangutanes, también animales muy sociales, no mostraron estas tendencias conformistas; se adhirieron a un comportamiento que maximizaba sus propias recompensas. Una vez más, vemos cómo, en los seres humanos, el impulso de conformarse puede anular una preferencia personal, incluso por el chocolate.

	 

	 

	Aprendizaje social:

	 

	El proceso por el cual aprendemos el comportamiento social observando a los demás.

	 

	influenciasutilezas en conformidadLa mayoría de los actos de cumplimiento tienen lugar sin ningún sentido de que se esté aplicando "presión". Por ejemplo, las pistas de risa en las comedias de televisión son tan omnipresentes que apenas las notamos, pero la información que transmiten, que otras personas encuentran algo divertido, influye profundamente en nuestra propia respuesta a esa misma cosa.

	 

	En 1984, en un famoso episodio de la política estadounidense, el presidente Ronald Reagan, de 73 años, enfrentó dificultades en su candidatura a la reelección. Siendo ya el presidente con más años de servicio en la historia de Estados Unidos, existía una preocupación generalizada de que Reagan era demasiado mayor para las exigencias del cargo. Su oponente mucho más joven, Walter Mondale, había sido vicepresidente y senador popular; tenía experiencia además de juventud y vigor. Sin embargo, Reagan derrotó a Mondale de forma aplastante. ¿Cómo tranquilizó Reagan a los votantes y ganó tan decisivamente? En parte con humor, en particular, una broma que pronunció durante el segundo debate, cuando se le preguntó si no sería demasiado viejo para ser presidente: “No voy a hacer que la edad sea un problema en esta campaña”, dijo Reagan. “No explotaré, con fines políticos, la juventud e inexperiencia de mi oponente.” La audiencia, incluido Mondale, se rió y vitoreó la ironía de Reagan, y muchos votantes cambiaron de opinión sobre Reagan en ese momento, aparentemente tranquilizados por este y otros chistes ensayados de que todavía estaba mentalmente apto para servir.

	 

	Muchos años después, en un ingenioso experimento, Steven Fein y sus colegas17 reprodujo cintas del famoso debate a estudiantes universitarios que nunca antes lo habían escuchado o visto. (Eran bebés cuando se emitió). En una condición clave, presentaron el debate exactamente como la gente lo vio en 1984. En una segunda condición, eliminó dos de las líneas más divertidas de Reagan, incluido el chiste sobre la edad y la inexperiencia. En la tercera condición, hizo las líneas divertidas, pero eliminó las risas y los aplausos de la audiencia. Después de mirar, los participantes calificaron su preferencia por ambos candidatos y calificaron quién hizo un mejor trabajo en el debate. Ambos cambios a la cinta original marcaron la diferencia: lala eliminación de los chistes de Reagan fue suficiente para borrar por completo la percepción de que Reagan ganó el debate. Pero no fueron los chistes en sí mismos los que fueron cruciales. Cuando los observadores escucharon las bromas de Reagan sin la reacción del público, la mayoría pensó que Mondale había ganado; con las risas incluidas, ¡pensaron que ganó Reagan! No se necesitaba presión directa, solo otras personas riéndose. Buena parte del conformismo procede de esta manera; Las señales sociales en el entorno nos dicen lo que otros sienten, piensan o hacen, lo que a su vez influye en lo que sentimos, pensamos y hacemos.

	 

	VVolvamos a nuestro amigo Sam, el hipotético estudiante universitario. Recuerde que Sam estaba viendo a un candidato a senador en la televisión y quedó favorablemente impresionado por su sinceridad. Sin embargo, la opinión unánime de sus amigos de que el candidato no era sincero lo presionó socialmente y accedió -al menos verbalmente- a su opinión.

	 

	Incluso esta pequeña historia plantea preguntas interesantes: (1) ¿Qué hace que las personas se ajusten a la presión de grupo? Específicamente, ¿qué hay para Sam? (2) ¿Cuál era la naturaleza de la presión de grupo? Específicamente, ¿qué estaban haciendo los conocidos de Sam para inducir el cumplimiento? (3) ¿Revisó Sam su opinión sobre el candidato durante ese breve pero inquietante período cuando se enteró de que todos sus colegas no estaban de acuerdo con él? ¿O Sam mantuvo su opinión original y simplemente modificó lo que dijo sobre el candidato? Si cambió de opinión, ¿fue permanente o solo por esa noche?

	 

	IDesafortunadamente, dado que Sam es un personaje hipotético, no podemos preguntarle. Además, es dudoso que incluso un Sam de carne y hueso pueda darnos una contabilidad precisa, porque los humanos no solo tienen una capacidad limitada para explicar su propio comportamiento con mucha precisión, sino que18simplemente hay demasiados factores en esta situación. No sabemos cuán confiado estaba Sam en su opinión inicial; no sabemos cuánto sabía ni cuánto le gustaban las personas con las que vio el discurso del candidato; no sabemos si Sam se considera un buen juez de la sinceridad o si considera a los demás buenos jueces de la sinceridad; no sabemos si Sam es generalmente una persona fuerte o débil; tampoco sabemos cuánta fuerza de voluntad le queda a Sam después de un día de estudio, y así sucesivamente.

	 

	Lo que podemos hacer es realizar experimentos en los que las personas enfrenten dilemas como el de Sam y en los que tengamos la capacidad de controlar y variar los factores que creemos que pueden influir en el cumplimiento. Muchos estudios de psicología social han hecho esto, comenzando con las primeras investigaciones de Muzafer Sherif y Solomon Asch.

	 

	Experimentos clásicos de Sherif y AschSi estás en una habitación oscura y miras un punto fijo de luz desde la distancia, después de un rato la luz parecerá moverse, una ilusión visual llamada efecto autocinético. Muzafer jerife19aprovechó esta ilusión para estudiar cómo las percepciones están influenciadas socialmente. Hizo que los estudiantes universitarios se sentaran en una habitación oscura, observaran un punto de luz y luego, cada vez que se "moviera", informarían la distancia. Cada estudiante hizo esto solo durante varios intentos, y después de varios intentos estableció una distancia confiable, generalmente entre dos y seis pulgadas. Luego se colocaron en elcuarto oscuro en pequeños grupos y se les pidió que repitieran la tarea, esta vez informando sus estimaciones en voz alta. Sherif notó un fuerte efecto de la presencia de los demás: los juicios de casi todos comenzaron a moverse hacia el promedio del grupo. Por ejemplo, si normalmente vi que la luz se movía dos pulgadas cuando estaba solo, pero mis compañeros de grupo tendían a verla moverse seis pulgadas, comenzaría a informar unas cuatro pulgadas de movimiento. Del mismo modo, aquellos que originalmente vieron más movimiento reportarían haber visto menos después de escuchar mi opinión. Es más, el cambio se quedó. Después de estar expuestos a las opiniones de un grupo, los miembros fueron evaluados nuevamente y sus respuestas continuaron reflejando la influencia del grupo en sus propios juicios. Más tarde, Sherif descubrió que podía dar forma confiable a las normas del grupo haciendo que sus cómplices dieran estimaciones arbitrarias. Siempre que la desviación de la norma real no fuera demasiado grande, podía guiar al grupo en la dirección que quisiera.

	 

	Estimar cuánto se mueve un punto de luz tiene una ambigüedad incorporada. Unos años más tarde, Solomon Asch quiso ver qué sucedería cuando el objeto del juicio no fuera ambiguo.dos0¿Qué pasaría si no estuvieras juzgando una ilusión óptica, sino un hecho evidente ante tus ojos? Asch predijo que el cumplimiento se desplomaría.

	 

	Ponte en la siguiente situación: te has ofrecido como voluntario para participar en un experimento de juicio perceptivo. Entras en una habitación con otros seis participantes. El experimentador les muestra a todos una línea recta (línea X) junto a otras tres líneas para comparar (líneas A, B y C). Tu trabajo es juzgar cuál de las tres líneas es más larga que la línea X. El juicio parece ridículamente fácil.
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Descripción generada automáticamente con confianza media]

	 

	Es perfectamente evidente para usted que la línea B es la respuesta correcta, y cuando sea su turno, dirá que B es la respuesta correcta. Pero no es tu turno. Eres el penúltimo. El joven al que le toca mira atentamente las líneas y dice: “Línea A”. Su boca se abre y lo miras con curiosidad. "¿Cómo puede creer que es A cuando cualquier idiota puede ver que es B?" te preguntas. Debe estar ciego o loco. Ahora es el turno de la segunda persona para responder. También elige la línea A. Empiezas a sentirte como Alicia en el país de las maravillas. "¿Como puede ser?" te preguntas. "¿Estas dos personas están ciegas o locas?" Pero luego la siguiente persona responde y también dice: "Línea A". Le echas otro vistazo a estas líneas. “Tal vez yo soy el único loco,” murmuras inaudiblemente. Ahora es el turno de la quinta persona, y también juzga que la línea correcta es A. Finalmente, es su turno. “Vaya, es la línea A, por supuesto”, declaras. "Lo supe todo el tiempo".

	Este es el conflicto que Asch creó en su experimento. Como habrás adivinado, las personas que lo precedieron eran sus empleados y se les indicó que aceptaran una respuesta incorrecta. El juicio perceptivo en sí fue increíblemente fácil; cuando se les pidió a las personas que calificaran las líneas cuando estaban solos, casi no cometieron errores. De hecho, la tarea era tan fácil, y la línea correcta tan obvia, que el propio Asch creía firmemente que sería poco, si es que lo haría, ceder a la presión de los compañeros. Pero su predicción estaba equivocada. Cuando se enfrentaron con todos sus compañeros de estudios acordando las mismas respuestas incorrectas en una serie de 12 intentos, aproximadamente tres cuartas partes de los participantes estuvieron de acuerdo al menos una vez al responder incorrectamente. En todo el espectro de los juicios,

	 

	Asch llevó a cabo sus experimentos a mediados del siglo XX. Si bien los resultados fueron poderosos, es tentador descartar sus hallazgos sobre la base de que los estudiantes universitarios estadounidenses son diferentes ahora. Con el advenimiento de las computadoras e Internet, podría pensar que nos hemos vuelto más sofisticados y, por lo tanto, mucho menos susceptibles a este tipo de presión social; no es así. A lo largo de los años, el experimento de Asch se ha replicado con éxito muchas veces. En una efusión especialmente llamativa en la televisión nacional (Dateline, en realidad), Anthony Pratkanisdos1rrepitió el experimento exactamente como lo había hecho Asch 50 años antes. Los participantes en esta réplica también eran estudiantes universitarios, muchos de los cuales se consideraban inconformistas. Los resultados fueron casi idénticos a los de Asch.

	 

	Sin embargo, existen algunas diferencias culturales en la tendencia a ir en contra del grupo. Uno está bien ilustrado por este contraste en la sabiduría popular: en Estados Unidos, la gente dice: "La rueda que chirría obtiene la grasa" (que significa "¡Habla! ¡Hazte oír!"); en Japón dicen: “El clavo que sobresale está clavado” (que significa “No te apartes de tu grupo”). En su análisis de 133 experimentos usando el procedimiento de Asch en 17 países diferentes, Rod Bond y Peter Smithdosdosencontraron que la conformidad prevalece más en sociedades colectivistas, que valoran explícitamente la armonía grupal (como Japón y China), que en sociedades individualistas (como Estados Unidos y Francia).

	 

	Sin embargo, para los humanos en todas partes, resistir la presión de los compañeros es muy difícil, y el dolor de la inconformidad se muestra no solo en sus rostros sino también en su actividad neurológica. Gregory Berns y sus asociadosdos3replicó los procedimientos de Asch mientras monitoreaba la actividad neuronal de los participantes con imágenes de resonancia magnética funcional (fMRI). Estos escaneos indicaron una gran diferencia entre los participantes que resistieron la presión de los compañeros y los que cedieron. Aquellos que se resistieron mostraron una mayor actividad en la amígdala, una región del cerebro asociada con el dolor, el miedo y el malestar emocional, lo que demuestra que ir contra la corriente induce señales neuronales de dolor físico.dos4tal como hemos visto que lo hace el rechazo social.dos5

	 

	La situación creada por estos experimentos es especialmente intrigante porque, a diferencia de muchas situaciones en las que tendemos a conformarnos, no hubo restricciones explícitas contra la individualidad. La mayoría de las veces, las sanciones contra el incumplimiento son inequívocas. Por ejemplo, siempre he odiado usar corbata, y el mundo finalmente me ha alcanzado; hoy en día, rara vez se requiere corbata. Pero en la década de 1960, cuando yo era un joven profesor, los códigos de vestimenta eran más formales. Esto significaba que si salía a una fiesta en un restaurante elegante, el maître me informaba cortésmente (pero con firmeza) que si no me ponía la corbata que me ofrecían, no había mesa. Entonces podría ponerme la corbata y comer en el restaurante, o podría salir, con el cuello abierto y cómodo, pero con hambre. En este caso, como en muchos otros, se explicitan las consecuencias negativas del incumplimiento. Del mismo modo, Janis descubrió en sus estudios sobre el pensamiento grupal que una o dos personas suelen intervenir para hacer cumplir las normas del grupo. Estos autoproclamados protectores mentales, como los llamó Janis, alientan la conformidad y el consenso. Al igual que el maître d 'del restaurante, los guardias mentales dejan en claro que si desea ser incluido, deberá cumplir con las normas del grupo.

	 

	Pero en el experimento de Asch y en el caso de Sam y sus amigos, las situaciones eran mucho más sutiles. En estas situaciones, no hubo recompensas explícitas por el cumplimiento, ni castigos explícitos por la desviación, ni guardias mentales que instaran a los desviados a comprometerse, solo personas informando lo que vieron de una manera práctica. ¿Por qué, entonces, se conformaron los participantes de Asch?

	 

	 

	Razones para el cumplimiento: pertenencia versus obtener informaciónHay dos razones principales para el cumplimiento: porque otras personas son fuentes de información valiosa; o porque ser demasiado diferente de los demás es incómodo y la conformidad asegura nuestro lugar dentro de un grupo, señalando nuestra similitud y parentesco ideológico. La primera razón es informativa: las personas se convencen a sí mismas, frente a una mayoría unánime, de que sus propias opiniones están equivocadas por alguna razón. El otro es normativo: la gente "va con la multitud", aunque interiormente cree que sus juicios iniciales son correctos, para ser aceptado por la mayoría o para evitar que esta no le guste por estar en desacuerdo. El comportamiento de los sujetos en el experimento de Asch, y en otros donde los juicios son sencillos, parecía ser en gran medida una cuestión de adelantarse para evitar sentirse excluido.

	 

	Al mismo tiempo, en muchas situaciones, nos adaptamos al comportamiento de los demás porque, a medida que la realidad física se vuelve más y más incierta, las personas confían cada vez más en la “realidad social”.dos6Oes decir, el comportamiento de otras personas es la mejor guía disponible para entender lo que está pasando. En tales casos, es más probable que la conformidad resulte en la formación de nuestras opiniones y percepción de la realidad, como ocurrió con los estudiantes en los experimentos de Sherif y en la escena recordada por Thurber al comienzo de este capítulo. Si otras personas lo están haciendo, debe ser lo correcto.

	 

	Un ejemplo debería aclarar esta distinción entre cumplimiento normativo e informativo. Hace años, estaba en un edificio desconocido cuando necesitaba usar el baño. Siguiendo el letrero de "Baños", encontré las dos puertas habituales, pero alguien había quitado las designaciones específicas, por lo que no podía distinguir el baño de hombres del de mujeres. Todo un dilema: no me atrevía a adivinar por miedo a entrar en el baño de damas y sentirme avergonzada, o avergonzar (o asustar) a cualquier mujer que estuviera allí. Mientras esperaba incómodo, saltando de un pie al otro, la puerta a mi izquierda se abrió y salió un tipo. Con un suspiro de alivio, entré, resignándome a tener la información correcta.

	 

	La mayoría de las veces, otras personas son una excelente fuente de información y el cumplimiento satisface nuestras necesidades tanto de precisión como de pertenencia. Llamar a tu mamá el Día de la Madre, ir con tus amigos a trabajar en un refugio para personas sin hogar el Día de Acción de Gracias y estudiar mucho para salir bien en un examen son cosas que la gente hace y es correcto hacer. A veces, sin embargo, somos como los estudiantes del experimento de Asch; nuestra necesidad de tener razón está en conflicto con nuestra necesidad de pertenecer. Si participó en este experimento e inicialmente creyó que la respuesta correcta era la línea B, decirlo puede satisfacer su deseo de estar en lo correcto, pero también puede violar las expectativas de sus compañeros y pueden encontrarlo raro. Elegir la línea A puede ganar la aceptación de los demás, pero,

	 

	Esta situación fundamental, entre tener razón y tratar de complacer a la multitud, está en el centro de algunos de nuestros mayores fracasos. Cada año en la clase de psicología social de Joshua, los estudiantes escriben de forma anónima sobre sus actos de conformidad más lamentables, actos que desharían si pudieran viajar en el tiempo. Año tras año, un número asombroso de estudiantes confiesa haber acosado, molestado o humillado a otra persona sin más motivo que la aprobación implícita o real de sus compañeros. “Sabía que estaba destrozando a este niño”, escribió un estudiante, describiendo cómo se burlaba sin piedad de un “niño gracioso” una noche en un campamento de verano. “Podía escucharlo tratando de no llorar. Estaba acostado a unas pocas literas de mí, en la oscuridad, rogándonos que dejáramos de llamarlo por el nombre que le habíamos puesto: monje, diminutivo de mono. Pero seguí adelante, espoleado por la risa. Todavía puedo escucharlos reír mientras arruiné la vida de este pobre chico... Nunca me perdoné por eso. Otro estudiante se arrepintió de negarse a hablar con su madre durante un mes en octavo grado después de que ella trató de ahorrar dinero comprando una camiseta más barata sin el logotipo de Abercrombie, apreciada por los estudiantes de octavo grado en ese momento. "No puedo creer cuánto odié a mi madre por esto", escribió. "La falta de un pequeño alce en mi camisa, y quería matarlo". Otro estudiante lamentó haber presenciado un asesinato y nunca haberle dicho a la policía. “En mi vecindario, simplemente no hablábamos con la policía”, dijo. "Esa era la norma". Todavía puedo escucharlos reír mientras arruiné la vida de este pobre chico... Nunca me perdoné por eso. Otro estudiante se arrepintió de negarse a hablar con su madre durante un mes en octavo grado después de que ella trató de ahorrar dinero comprando una camiseta más barata sin el logotipo de Abercrombie, apreciada por los estudiantes de octavo grado en ese momento. "No puedo creer cuánto odié a mi madre por esto", escribió. "La falta de un pequeño alce en mi camisa, y quería matarlo". Otro estudiante lamentó haber presenciado un asesinato y nunca haberle dicho a la policía. “En mi vecindario, simplemente no hablábamos con la policía”, dijo. "Esa era la norma". Todavía puedo escucharlos reír mientras arruiné la vida de este pobre chico... Nunca me perdoné por eso. Otro estudiante se arrepintió de negarse a hablar con su madre durante un mes en octavo grado después de que ella trató de ahorrar dinero comprando una camiseta más barata sin el logotipo de Abercrombie, apreciada por los estudiantes de octavo grado en ese momento. "No puedo creer cuánto odié a mi madre por esto", escribió. "La falta de un pequeño alce en mi camisa, y quería matarlo". Otro estudiante lamentó haber presenciado un asesinato y nunca haberle dicho a la policía. “En mi vecindario, simplemente no hablábamos con la policía”, dijo. "Esa era la norma". después de que trató de ahorrar dinero comprando una camisa más barata sin el logotipo de Abercrombie, apreciada por los estudiantes de octavo grado en ese momento. "No puedo creer cuánto odié a mi madre por esto", escribió. "La falta de un pequeño alce en mi camisa, y quería matarlo". Otro estudiante lamentó haber presenciado un asesinato y nunca haberle dicho a la policía. “En mi vecindario, simplemente no hablábamos con la policía”, dijo. "Esa era la norma". después de que trató de ahorrar dinero comprando una camisa más barata sin el logotipo de Abercrombie, apreciada por los estudiantes de octavo grado en ese momento. "No puedo creer cuánto odié a mi madre por esto", escribió. "La falta de un pequeño alce en mi camisa, y quería matarlo". Otro estudiante lamentó haber presenciado un asesinato y nunca haberle dicho a la policía. “En mi vecindario, simplemente no hablábamos con la policía”, dijo. "Esa era la norma".

	 

	A pesar de lo que dicen los estudiantes de psicología social cuando se les pide que recuerden actos pasados de conformidad, la mayoría de nosotros creemos que estamos motivados principalmente por el deseo de tener razón, mientras que otros están motivados principalmente por el deseo de complacer al grupo. Cuando las personas observan en silencio un experimento de conformidad similar al de Asch, por lo general subestiman cuánto se ajustarían y sobrestiman la frecuencia con la que lo harán los demás.dos7

	 

	Como hemos visto, a veces el cumplimiento es impulsado por el miedo a violar las normas, a veces por información que aclara la ambigüedad. Pero no siempre es fácil distinguirlos. A menudo, el comportamiento de cumplimiento es idéntico; el elemento clave que los diferencia es la presencia o ausencia de un agente punitivo. Imagina que, en la mítica nación de Freedonia, se considera divertido que los invitados eructen después de comer, como una forma de mostrar al anfitrión que disfrutaron de la comida. Suponga que no sabe esto y está visitando la casa de un dignatario de Freedonian en compañía de algunos diplomáticos del Departamento de Estado de EE.UU. Si, después de la comida, esos diplomáticos comenzaron a eructar, es probable que usted también lo haga. Están aportando información valiosa: conformarse con eructar para hacer lo correcto. Pero supongamos que estuviera en la misma casa con algunos jóvenes fuertes y musculosos que le fueron presentados como miembros del equipo olímpico de lucha de Freedonian. Si esos gigantes eructaran después de su comida, no irías; probablemente lo considerarías un acto de mala educación. Sin embargo, si te menosprecian por no hacer lo mismo, es posible que también eructes, no por la información que te proporcionaron, sino porque temías el rechazo o incluso que te rompieran la nariz por negarte a ser un buen deportista por estar de acuerdo con su comportamiento grosero.. no irías; probablemente lo considerarías un acto de mala educación. Sin embargo, si te menosprecian por no hacer lo mismo, es posible que también eructes, no por la información que te proporcionaron, sino porque temías el rechazo o incluso que te rompieran la nariz por negarte a ser un buen deportista por estar de acuerdo con su comportamiento grosero.. no irías; probablemente lo considerarías un acto de mala educación. Sin embargo, si te menosprecian por no hacer lo mismo, es posible que también eructes, no por la información que te proporcionaron, sino porque temías el rechazo o incluso que te rompieran la nariz por negarte a ser un buen deportista por estar de acuerdo con su comportamiento grosero..

	 

	La conformidad resultante de observar a los demás con el propósito de obtener información sobre el comportamiento apropiado tiende a tener ramificaciones más poderosas que la conformidad con el interés de ser aceptado o evitar el castigo. Yo diría que si nos encontramos en una situación ambigua en la que debemos usar el comportamiento de otras personas como modelo para nuestro propio comportamiento, es probable que repitamos nuestro comportamiento recién aprendido, sin ninguna pista, en ocasiones similares posteriores. Este sería el caso, a menos que, por supuesto, más tarde recibamos evidencia de que nuestras acciones fueron inapropiadas o incorrectas. Así que ahora suponga que está invitado a cenar a la casa del dignatario de Freedonian, pero esta vez usted es el único invitado. La pregunta es: ¿eructas o no eructas después de una comida? Si hubiera eructado después de la primera comida en casa porque pensó que era lo correcto (como habría sido el caso si hubiera cenado en compañía de diplomáticos), probablemente eructaría cuando cenara a solas con el dignatario. Sin embargo, si eructaste por primera vez por miedo al rechazo o al castigo (como hubiera sido el caso si hubieras cenado con los luchadores), casi seguro que no eructaste cuando eras el único invitado.

	 

	 

	Factores que aumentan o disminuyen el cumplimiento

	 

	¿Y qué hay de Sam? ¿Estaba convencido por sus compañeros universitarios de que su candidato preferido para el Senado era falso, o simplemente aceptó su juicio para ser aceptado? Para responder a estas preguntas, es útil considerar los factores que influyen en el cumplimiento y que también pueden usarse para prevenir el pensamiento grupal.

	 

	El prestigio y la prevalencia de los modelosqCuando no estamos seguros de lo que está pasando en una situación, es muy probable que nos conformemos con personas cuyo comportamiento proporciona la información más confiable. Supongamos que vive en una ciudad donde el cruce imprudente es raro y está mal visto, pero realmente quiere ahorrar unos segundos cruzando en medio de una calle muy transitada. Los experimentos de campo muestran que es más probable que hagas esto si sigues a un excursionista que está bien vestido en lugar de estar mal vestido.dos8

	 

	En un nivel más amplio, el popular escritor Malcolm Gladwelldos9ssugiere que las principales tendencias sociales a menudo cambian de manera dramática y repentina a través del mecanismo de la conformidad, cuando las personas respetadas y bien conectadas se encuentran en el lugar correcto en el momento correcto. Cuando un video se vuelve viral, una tendencia se convierte en una "epidemia" o una marca de zapatos se convierte repentinamente en la prenda de vestir imprescindible, a menudo se debe a una o dos personas que están conectadas a vastas redes sociales (por ejemplo, miles de seguidores de Instagram o Twitter). ). Comienzan a usar ropa nueva y fresca, lo que lleva a otros a anhelar cosas nuevas y geniales, y pronto se alcanza una masa crítica o "punto de inflexión" y la tendencia estalla. Las personas influyentes no tienen que ser expertos; ¿Son simplemente personas que parecen estar al tanto o que, como las Kardashian, son famosos por ser famosos. En estos días, por supuesto, los grandes conectores son las personas cuyos tuits o publicaciones en las redes sociales llegan a grandes audiencias, muchos de los cuales pueden retuitearlos o retuitearlos a través de sus redes, quienes a su vez los retuitean a través de las suyas.

	 

	qCuando un gran número de personas están haciendo algo, esto es especialmente informativo. ¿Dónde debo comer? Vaya a Yelp para ver lo que piensa la multitud. ¿Qué debo leer? Mira lo que está de moda en Amazon. ¿Qué camión de comida es el mejor? Apuesto por el que tiene la mayor fila de clientes. Siempre que los juicios de la multitud sean independientes entre sí, como ocurre con la colección de extraños que envían reseñas de Yelp, la multitud puede proporcionar una estimación mucho mejor de lo que es verdadero y bueno que nuestras propias conjeturas privadas.30

	 

	unanimidadEn situaciones grupales cara a cara, como la investigada por Asch, uno de los factores cruciales que determinan si una persona se conformará es si todos los demás comparten una opinión. El número real de personas en ese grupo de "todos los demás" no tiene que ser muy alto para obtener el máximo cumplimiento; las personas se ajustarán a la presión de los compañeros con la misma frecuencia cuando el grupo unánime esté formado por solo otras 3 personas o por 16. Pero cuando se rompa la unanimidad, también lo hará la presión para conformarse. Incluso un solo aliado que ve tu camino te libera de esa presión; el cumplimiento cae dramáticamente en tales casos.31De hecho, incluso si la unanimidad se rompe por alguien que da una respuesta incorrecta diferente (respondiendo que la línea correcta es C mientras que el resto del grupo responde con una A), la presencia de un colega disidente reduce drásticamente el cumplimiento, y el participante es probable que dé la respuesta correcta: línea B. Solo se necesita una disidencia para disminuir seriamente el poder del grupo para inducir la conformidad.3dos

	 

	Compromiso AEl cumplimiento de la presión de los compañeros también se puede disminuir induciendo a la persona a hacer algún tipo de compromiso con su juicio inicial. Imagínate a ti mismo como el árbitro de un partido de béisbol de las grandes ligas. Hay un juego reñido en la primera base y llamas out al corredor, en presencia de 50,000 fanáticos. Después del juego, los otros tres árbitros se te acercan y cada uno dice que pensó que la sala era segura. ¿Qué tan probable es que cambie su juicio? Compare esto con una situación en la que cada uno de los tres árbitros considera que el corredor está a salvo y luego es su turno de emitir un juicio. Esta comparación fue realizada en un experimento por Morton Deutsch y Harold Gerard,33tuutilizando el paradigma de Asch. Descubrieron que cuando los participantes no se habían comprometido previamente con su elección delínea, alrededor del 25% de las respuestas obedecieron al juicio erróneo de la mayoría. Pero cuando los individuos se comprometieron públicamente antes de escuchar el juicio de otros “árbitros”, menos del 6 por ciento de sus nuevas respuestas fueron conformistas.

	 

	ResponsabilidadSuponga que está en una discusión grupal para resolver problemas y otras personas lo presionan para que esté de acuerdo con su decisión. Además, suponga que sabía que, al final de la reunión, necesitaría justificar su decisión ante los otros miembros del grupo. ¿Qué efecto crees que esto podría tener en tu pensamiento? La investigación ha demostrado que, en la mayoría de las condiciones, este tipo de responsabilidad aumentaría su tendencia a conformarse.34

	 

	Pero, ¿y si también te dieran instrucciones que enfatizaran la importancia de ser lo más preciso posible? Para responder a esa pregunta, Andrew Quinn y Barry Schlenker35wcolocan a las personas en un procedimiento que pretende producir el cumplimiento de una mala decisión. Antes de comenzar el aspecto de cumplimiento del experimento, los experimentadores hicieron dos cosas: (1) hicieron que la mitad de los participantes pensara en la importancia de ser lo más preciso posible, mientras que la otra mitad pensó en la importancia de la cooperación; y (2) a la mitad de los participantes en cada una de estas dos condiciones se les dijo que, después de tomar una decisión, tendrían que explicar su razonamiento al grupo. Las personas que mostraron más independencia y tomaron las mejores decisiones fueron aquellas a quienes se les dijo que fueran precisos y que tuvieran que explicar su inconformismo a las mismas personas cuya influencia resistieron. Se comportaron de manera más independiente que aquellos a quienes se les dijo que fueran precisos, pero no rindieron cuentas. Lo que esto sugiere es que la mayoría de las personas aceptarán llevarse bien entre sí, a menos que sepan que serán responsables de una decisión obediente e idiota.

	 

	Autoestima y seguridadEn términos generales, las personas con baja autoestima son más propensas a ceder ante la presión de los compañeros que aquellas con alta autoestima.36sy se les hace creer que tienen poca o ninguna aptitud para la tarea en cuestión (como juzgar la longitud de las líneas), su tendencia a conformarse aumenta. Si tienen la oportunidad de tener éxito previo en una tarea y, por lo tanto, se sienten seguros de sus habilidades, es mucho menos probable que se conformen que aquellos que entran en esta situación con frialdad.37

	 

	Asimismo, qué tan seguros nos sentimos en un grupo determinado determina qué tan libres nos sentimos para desviarnos de sus normas. Si nuestro amigo Sam estuviera seguro de que las personas que vieron el debate con él lo querían y lo aceptaban, sería más probable que expresara su desacuerdo que si se sintiera inseguro en su relación con ellos. Para demostrar este fenómeno, James Dittes y Harold Kelley38reclutó a estudiantes universitarios para que se unieran a un grupo prestigioso y luego aconsejó que los miembros pudieran eliminar a cualquier miembro en cualquier momento en aras de la eficiencia. Luego, el grupo inició una discusión sobre los delitos juveniles. Periódicamente, se interrumpía la discusión y se pedía a cada miembro que calificara el valor de todos los demás miembros para el grupo. Después de la discusión, cada miembro vio cómo lo calificaban los demás; de hecho, los miembros recibieron comentarios falsos preestablecidos. A algunos miembros se les hizo creer que eran queridos y aceptados, ya otros se les hizo creer que no.muy popular. El grado de cumplimiento de cada miembro se midió por las opiniones que expresó más tarde en una discusión posterior y por su vulnerabilidad a la presión de los compañeros mientras realizaba una tarea de percepción simple. Aquellos a quienes se les hizo sentir solo moderadamente aceptados tenían más probabilidades de ajustarse a las normas establecidas por otros que aquellos a quienes se les hizo sentir plenamente aceptados. Después de ganar un lugar seguro en el grupo, nos relajamos y expresamos nuestras opiniones con mayor libertad.

	 

	EdadEsComo hemos visto, incluso los niños se adaptan reflexivamente a lo que hacen sus compañeros. Así es como aprendemos muchas cosas, incluidos nuestros patrones de habla y acentos.39METROLas presiones de cumplimiento son más intensas para los jóvenes de entre 10 y 25 años. Hasta entonces, los sistemas de autocontrol del cerebro, que gobiernan la planificación, el pensamiento anticipado, la evaluación de riesgos y la supresión de impulsos, aún se están desarrollando. Lo que los adultos han observado sobre los adolescentes desde tiempos inmemoriales resulta ser cierto: los adolescentes se vuelven personas muy diferentes en compañía de los demás, a menudo en detrimento de su salud. En comparación con los conductores adultos, los conductores adolescentes tienen tres veces más probabilidades de sufrir un accidente si hay pasajeros en el automóvil.40Laurence Steinberg y sus asociados41ddescubrió que los adultos jóvenes eran más propensos a interpretar el comportamiento de riesgo (pasarse un semáforo en rojo, usar drogas y alcohol, robar en tiendas, etc.) como "emocionante" en lugar de "peligroso" si estaban con sus compañeros en ese momento. Los centros de placer en el cerebro se activan cuando los compañeros están presentes, y sin una corteza prefrontal completamente desarrollada para reforzar el autocontrol, es más probable que los jóvenes cometan acciones peligrosas y tontas. Como dijo un experto en violencia adolescente: “La crTAIura más estúpida que jamás haya caminado sobre la faz de la tierra es un adolescente en compañía de sus compañeros. ”4dosTtal vez, pero las adolescentes no se quedan atrás. Abigail Baird43descubrió que si una chica popular en un grupo de adolescentes expresa una opinión, incluso una loca, sus compañeros a menudo encontrarán una manera de convencerse a sí mismos de estar de acuerdo con su posición. En un estudio, se preguntó a los adolescentes si era una buena idea nadar en el océano si se había visto un tiburón en el área. Individualmente, todas las chicas se mantuvieron firmes en sus pensamientos: de ninguna manera iban a entrar. Pero en grupos, cuando Baird hizo que la chica dominante respondiera la pregunta sugiriendo que podría ser una aventura emocionante, las otras chicas comenzaron a estar de acuerdo con ella, construyendo racionalizaciones para nadar con tiburones.

	 

	La naturaleza del grupo del GrupoA es más efectivo para inducir la conformidad si (1) consiste en expertos percibidos, (2) sus miembros son de alto estatus social (por ejemplo, los chicos populares en una escuela secundaria), o (3) sus miembros son similares en formas significativas.., como edad, ocupación, ideología política, raza o etnia. Por lo tanto, sería más probable que Sam se ajustara a la presión ejercida por sus conocidos si pensara que eran expertos en política y en juzgar la sinceridad humana. Sería más probable que cediera a sus puntos de vista si tuvieran un estatus más alto y quisiera ser parte de su círculo. Es más probable que se conforme con sus compañeros de estudios que con, digamos, un grupo de niños de 10 años, un grupo de trabajadores de la construcción o un grupo de bioquímicos portugueses. Finalmente, es más probable que se conforme si está en un grupo racialmente homogéneo que en un grupo racialmente diverso. Cuando los estudiantes universitarios varones blancos fueron expuestos a los juicios unánimes (pero erróneos) de tres compañeros en una tarea de juicio tipo Asch, se conformaron más cuando los tres compañeros eran blancos que cuando una persona de otra raza estaba en el grupo de prueba. Puede anticipar un beneficio en la vida real de este hallazgo: a saber, que la diversidad racial puede desalentar el pensamiento grupal. Cuando los estudiantes universitarios varones blancos fueron expuestos a los juicios unánimes (pero erróneos) de tres compañeros en una tarea de juicio tipo Asch, se conformaron más cuando los tres compañeros eran blancos que cuando una persona de otra raza estaba en el grupo de prueba. Puede anticipar un beneficio en la vida real de este hallazgo: a saber, que la diversidad racial puede desalentar el pensamiento grupal. Cuando los estudiantes universitarios varones blancos fueron expuestos a los juicios unánimes (pero erróneos) de tres compañeros en una tarea de juicio tipo Asch, se conformaron más cuando los tres compañeros eran blancos que cuando una persona de otra raza estaba en el grupo de prueba. Puede anticipar un beneficio en la vida real de este hallazgo: a saber, que la diversidad racial puede desalentar el pensamiento grupal.44

	 

	Os grupos a los que pertenecemos y con los que nos identificamos - nuestrosgramogrupos de referencia- reflejar y moldear nuestras identidades y comportamientos. A menudo, cuando cambiamos de grupo de referencia, también cambiamos nuestro comportamiento y nuestras actitudes para adaptarnos. Por ejemplo, los estudiantes que se mudan a una nueva escuela o encuentran nuevos grupos de amigos dentro de una escuela tienden a parecerse más al grupo al que se unieron; sus esfuerzos y logros académicos aumentan o disminuyen para adaptarse a sus nuevos compañeros. “¿Trabajan duro? Yo también iré.” “¿Piensan que el trabajo escolar es aburrido y no vale la pena hacerlo? Estoy de acuerdo.”45Del mismo modo, los estudiantes que pasan de familias políticamente conservadoras a ambientes mucho más liberales cuando van a la universidad a menudo se vuelven más liberales en sus actitudes a menos que mantengan vínculos estrechos con su grupo de referencia más conservador en casa.46

	 

	GRAMOgrupos de referencia:

	 

	Grupos a los que pertenecemos y con los que nos identificamos

	 

	Christian Crandall47encontraron un efecto especialmente pernicioso de la conformidad grupal al examinar la imagen corporal y los patrones de alimentación de las mujeres en dos hermandades universitarias. Cada hermandad de mujeres difería en sus actitudes colectivas sobre la imagen corporal femenina ideal y si los atracones y las purgas eran una forma deseable de mantenerla. El poderoso grupo de pares de la hermandad ejerció presión sobre sus miembros para que tuvieran el tipo de cuerpo "adecuado" (como ser flaco) y el comportamiento correcto (lo genial que era comer en exceso). Cuantas más mujeres se ajustaban al ideal de apariencia y comportamiento del grupo, más populares eran. Entonces, si estuvieras en una hermandad donde todos pensaran que se suponía que eras flaca y, sin embargo, comías mucho, serías más popular si comieras y te higienizaras.

	 

	 

	normas sociales

	 

	Nuestra discusión sobre el cumplimiento sugiere fuertemente que las personas forman sus ideas sobre lo que es un comportamiento socialmente apropiado en un entorno dado o dentro de una comunidad al observar lo que hacen otras personas. El poder de esta norma percibida sobre sus propias creencias y acciones depende de la medida en que perciban que la norma está respaldada universalmente y de la medida en que se preocupan por la situación o la comunidad involucrada. Una norma puede ser simplemente descriptiva, reflejando nuestro conocimiento de lo que la mayoría de la gente hace en una situación dada. Algunas normas son precautorias, especificando lo que las personas deben hacer, generalmente a través de directivas explícitas, como carteles que prohíben fumar, usar teléfonos celulares o tirar basura.

	Las instituciones a menudo quieren crear estándares sin hacer una demanda directa. Hace muchos años, durante una de las sequías recurrentes de California, se descubrió que solo el 6 por ciento de los estudiantes de la casa de campo de mi universidad cumplían con el pedido de tomar duchas cortas, como lo pedía la universidad. En el capítulo anterior, escribí sobre el “paradigma de la hipocresía” que usamos para que la gente ahorre agua. Esta vez mis alumnos y yo48llevó a cabo un experimento de campo simple con el objetivo de inducir a los estudiantes a acortar sus duchas haciéndoles creer que sus compañeros estaban acortando las suyas.Contamos con la ayuda de algunos estudiantes varones que actuaron como modelos y observadores. Como no queríamos que la gente se conformara por temor a la desaprobación o el castigo, organizamos el experimento de la siguiente manera: nuestra modelo entró en el baño del centro deportivo de la universidad cuando estaba vacío, caminó hacia el otro lado, le dio la espalda a la entrada y encendió la ducha. Tan pronto como escuchaba a alguien entrar al baño, cerraba la ducha, se enjabonaba y enjuagaba rápidamente, como pedían los letreros colocados cerca. Luego saldría de la habitación sin siquiera mirar al estudiante que había entrado. Cuando se fué, otro estudiante (nuestro observador) entró y notó subrepticiamente si el sujeto de nuestra investigación hizo lo mismo y cerró la ducha mientras se enjabonaba. ¡Encontramos que el 49 por ciento de los estudiantes se conformaron, y cuando dos estudiantes simultáneamente modelaron el comportamiento apropiado, el cumplimiento aumentó al 67 por ciento! Así, en una situación ambigua, otras personas pueden inducirnos a conformarnos, comportándose de maneras que nos permiten saber qué hace “la mayoría de la gente” en esa situación.

	 

	VEchemos un vistazo a las reglas sobre tirar basura. Suponga que, al acercarse a su automóvil en el estacionamiento de su biblioteca local, nota que alguien ha deslizado uno de esos molestos folletos debajo de su limpiaparabrisas. Luego lo retiras y, sin pensarlo, lo amasas. La pregunta crucial: ¿lo tiras al piso o lo guardas en tu bolsillo para luego tirarlo a la basura? La respuesta: en gran medida depende de lo que creas que harían los demás en ese entorno. En su experimento de campo, Robert Cialdini y sus asociados49wColocaron volantes debajo de los limpiaparabrisas de varios autos y esperaron para observar lo que hacía la gente cuando regresaban a sus autos. A veces, un cómplice de los experimentadores pasaba junto a ellos cuando salían de la biblioteca, se agachaba, recogía una bolsa de comida rápida tirada en medio de la calle y la tiraba a un bote de basura. En la condición de control, no había ninguna bolsa en el suelo; el cómplice simplemente pasó junto a las personas que se dirigían a sus autos. En esta situación, cuando las personas subieron a su automóvil y vieron el volante, el 37% lo tiró al suelo. En la condición de modelo de bolsa de comida, solo el 7% la tiró al suelo.

	 

	En un experimento paralelo,50PAGLos diseñadores desecharon el modelo y en su lugar manipularon la apariencia del estacionamiento, llenándolo con volantes, dejando solo una hoja de papel en el piso o dejándolo absolutamente limpio. ¿Qué condición hace que las personas sean menos propensas a tirar basura? Cuando el suelo estaba cubierto de papel, la mayoría de los conductores simplemente hacían lo mismo, probablemente pensando: "Después de todo, si a nadie le importa la limpieza del estacionamiento, ¿por qué debería hacerlo a mí?". Pero era menos probable que tiraran basura si había una sola hoja de papel en el suelo.más cerca que si el estacionamiento estuviera completamente despejado. ¿Por qué puede ser esto? El único trozo de papel arrugado nos recuerda la regla de precaución contra tirar basura y nos muestra que la gran mayoría de las personas siguen la regla de mantener limpio el lote. Si el estacionamiento está libre de basura, la mayoría de las personas probablemente ni siquiera piensen en la norma y, por lo tanto, es más probable que tiren basura sin pensar.

	 

	En otra serie de experimentos, Kees Keizer y sus asociados51llevó este razonamiento un paso más allá para mostrar que cuando las señales ambientales sugieren que la mayoría de las personas están infringiendo las reglas, se fomenta el mal comportamiento y la violación de las normas. El equipo de Keizer dejó un gran sobre colgado parcialmente fuera de un buzón público en un área urbana de una ciudad de los Países Bajos, como si alguien hubiera intentado apresuradamente -y sin éxito- enviar la carta por correo. Apareció un billete de 5€ en la ventanilla con la dirección del sobre. ¿Los transeúntes que lo vieron empujarían el sobre en el buzón o robarían el sobre con el dinero? La respuesta dependía de un detalle crítico manipulado por los experimentadores: a veces el buzón tenía pintadas y basura esparcida por el área; a veces, el buzón y el área circundante estaban limpios. En la condición de buzón limpio, solo el 13 por ciento de los transeúntes robaron el sobre. Con graffiti y basura, el 27 por ciento de los transeúntes robaron la carta. (Aún es un número bajo, ¡pero eso fue Holanda, después de todo!) Puede reconocer esta configuración como una prueba de la "teoría de las ventanas rotas", que establece que cuando el entorno envía el mensaje de que a las personas no les importa, el desorden se propaga. al comportamiento humano.5dosLa gente parece decirse a sí misma: “Oh, qué demonios. Si otros se van a comportar de manera irresponsable, yo también puedo hacerlo. ”

	 

	En resumen, las personas siguen las señales de los demás y, a menudo, se sienten incómodas cuando se desvían de las normas del grupo al que pertenecen, especialmente si valoran o se identifican con el grupo. En muchas situaciones (como la situación de Asch) las normas están bien definidas (todo el mundo piensa que la línea A es más larga). En otras situaciones, las personas no tienen idea de las normas y se ven obligadas a inferirlas de las acciones de los demás, razón por la cual el tipo en el baño, el tipo que recoge un pedazo de basura o la presencia de graffiti pueden ser tan influyentes.. Varios investigadores han usado el poder de las normas para lograr que las personas cambien su comportamiento, a veces con un éxito espectacular. Por ejemplo,53IInformar a los excursionistas en un parque nacional que muy pocas personas rompieron las reglas contra la recolección de madera petrificada redujo la incidencia significativamente más que las señales que solo pedían a las personas que no retiraran la madera.54

	 

	 

	El espectador no involucrado como conformista

	 

	Nuestra tendencia a conformarnos también puede impedirnos actuar cuando las personas necesitan nuestra ayuda. En 1964, el New York Times publicó una historia impactante, que dejó un gran legado en la historia de la investigación psicosocial. Una joven llamada Kitty Genovese fue asesinada a puñaladas cerca de su casa en Queens, Nueva York. Fue un evento trágico, pero no especialmente interesante para los neoyorquinos en un momento en que las tasas de homicidios eran mucho más altas de lo que son hoy. Lo que hizo que el caso de Genovese fuera distintivo fue que, según informes noticiosos de la época, 38 de sus vecinos se asomaron a sus ventanas a las 3:00 a. m. en respuesta a sus gritos de terror, y permanecieron en sus ventanas mirando fascinados durante 30 minutos. para completar su terrible acto. The New York Times afirmó que nadie acudió en su ayuda; nadie levantó el teléfono para llamar a la policía hasta que fue demasiado tarde.55

	 

	La historia, que resultó ser exagerada debido a los titulares sensacionalistas,Sin embargo,56articuló los profundos temores de muchas personas sobre el crimen y la alienación social. Produjo una ola de especulaciones y dudas sobre la apatía de la gente que vive en las ciudades. ¿Que hay de malo con ellos? ¿Por qué le darían la espalda a un vecino en apuros? Quizás los espectadores estaban somnolientos o aturdidos. Después de todo, las personas apenas tienen el control total de sus facultades mentales a las tres de la mañana. Quizás, pero fue a plena luz del día que una niña de dos años fue atropellada por dos camionetas en Foshan, China. Durante los siguientes siete minutos, más de una docena de personas, registradas por una cámara de seguridad impasible, pasaron caminando o en bicicleta sin hacer nada. Finalmente, una mujer arrastró a la niña a un lado de la carretera y la llevaron a un hospital, donde murió poco después.

	 

	¿Por qué estos espectadores no se apresuraron a ayudar? Para empezar, las entrevistas realizadas a los espectadores del asesinato de Genovese revelaron que eran todo menos indiferentes: estaban horrorizados, algo más que la apatía jugaba en su aparente indiferencia.

	 

	El asesinato de Genoese dio lugar a una extensa investigación destinada a identificar las razones por las que una persona podría no intervenir cuando un extraño está en problemas. Una razón son las normas culturales.57ssi viajaras por el mundo tirando bolígrafos, fingiendo estar enfermo o fingiendo ser ciego, tenderías a recibir más ayuda de personas en países latinos, que valoran más la amabilidad y la disposición a ayudar a los demás que en los Estados Unidos. También es más probable que obtenga ayuda en lugares donde el ritmo de vida es más lento y hay menos demandas de atención de los transeúntes. Investigación dirigida por Robert Levine58dencontró que la utilidad es más baja en ciudades grandes y concurridas como Nueva York, donde la gente camina rápido y se enfrenta a abundantes distracciones; necesitan darse cuenta de su angustia antes de poder responder a ella.

	 

	Una segunda razón para no intervenir es que incluso cuando las personas sienten que alguien tiene problemas, es posible que no lo identifiquen como una emergencia. John Darley, Bibb Latané y sus colegas59yoplanteó la hipótesis de que es menos probable que la víctima obtenga ayuda si muchas personas observan su angustia. Su no intervención es un acto de conformidad con la forma en que otras personas estaban definiendo la razonabilidad y conveniencia de ayudar o no ayudar. ¿Cuál es la forma adecuada de pensar o sentir acerca de lo que está sucediendo en este momento? Como hemos visto, lo que hacen otras personas suele ser la guía más clara.

	 

	Suponga que encuentra a una mujer acostada con una pierna rota en una calle concurrida. Ella está claramente en el dolor. ¿Qué otra cosa es lo que ves? Ves a mucha gente pasar junto a la mujer, mirarla y seguir su camino. ¿Cómo definirías la situación? Puede concluir que no es apropiado intervenir. Tal vez no sea grave; tal vez esté borracha; tal vez todo se está montando para un reality show. “Después de todo”, te dices a ti mismo, “si ella realmente está en problemas, habrá usado su teléfono celular para llamar al 911. O alguien más lo habría hecho. ¿Y por qué ninguna de estas otras personas está haciendo nada? Entonces, podemos predecir que la presencia misma de muchas otras personas, en lugar de hacer que alguien sea más probable que ayude, en realidad hace que sea más probable que alguien ayude.

	 

	Esta es una conjetura interesante, pero ¿es cierta? Para averiguarlo, Bibb Latané y Judith Rodin60wllevó a cabo un experimento construido alrededor de una mujer en apuros. Una joven pidió a 120 estudiantes universitarios varones que llenaran un cuestionario. Luego se retiró a la habitación de al lado, diciendo que volvería cuando los estudiantes terminaran.. Unos minutos más tarde, organizó un accidente. Los estudiantes escucharon el sonido (de una grabación oculta) de la joven trepando a una silla, seguido de un fuerte grito y un estrépito, como si la silla se hubiera derrumbado y ella hubiera caído al suelo. Entonces escucharon gemidos y llantos y la angustiosa declaración: “Oh, Dios mío, mi pie, yo… no puedo moverlo. Oh... mi tobillo... no puedo quitarme esto. Los gritos continuaron durante aproximadamente un minuto y fueron disminuyendo gradualmente.

	 

	La pregunta, por supuesto, era si los participantes acudirían en ayuda de la mujer. La variable importante en el experimento era si los niños estaban solos en la habitación. De los que estaban solos, el 70% se ofreció a ayudarla; de los que estaban sentados en la habitación con un extraño, solo el 20% se ofreció a ayudar. Así, la mera presencia de otro espectador tiende a inhibir la acción, fenómeno denominadoEsefecto espectador. Cuando se entrevistó más tarde, los participantes inútiles que estaban en la habitación con otra persona dijeron que habían llegado a la conclusión de que el accidente probablemente no fue grave, al menos en parte debido a la inactividad de su pareja.

	 

	efecto espectador:

	qué sucede cuando otro espectador o espectadores tienden a inhibir acciones útiles Otra razón, además del cumplimiento, por la que los espectadores pueden dejar de intervenir es debido adifusoson la responsabilidad: Incluso si la gente llega a la conclusión de que el evento es unemergencia genuina, la conciencia de otros testigos difumina la responsabilidad sentida por cualquiera. Para probar esta idea, Darley y Latané61organizó una situación experimental en la que las personas se ubicaban en habitaciones separadas, pero podían comunicarse entre sí a través de micrófonos y auriculares. Podían oírse pero no verse. Luego, los investigadores reprodujeron una grabación de uno de los participantes imitando los sonidos de un ataque epiléptico. En una condición experimental, a cada persona se le hizo creer que era el único que escuchaba el ataque; en otras condiciones, a cada persona se le hizo creer que una o más personas también lo habían oído. Aquellos que pensaban que eran los únicos que escuchaban eran mucho más propensos a salir de la habitación y tratar de ayudar que aquellos que pensaban que los demás también estaban escuchando. A medida que aumenta el número de personas que escuchan,

	Difusión de la responsabilidad:

	 

	Un fenómeno en el que la conciencia de otros testigos difunde los sentimientos de responsabilidad de actuar de un espectador.

	 

	OOtros factores pueden entrar en el cálculo de ayudar a un extraño, incluidos los aparentemente triviales como John Darley y Daniel Batson.6dosipulido. Reclutaron a estudiantes de teología en el Seminario Teológico de Princeton, aparentemente con el propósito de grabar un discurso. Cada estudiante practicaba su lección en una habitación; por lo que se le indicó que caminara a otro edificio, donde se grabaría su actuación. En ese momento, a algunos de los estudiantes se les dijo que llegaban tarde a su cita y los sacaron afuera. A otros les dijeron que eran puntuales y al resto que les sobraba tiempo. De camino al otro edificio, los estudiantes encontraron a una aparente víctima desplomada en el marco de una puerta, con la cabeza gacha, los ojos cerrados y tosiendo patéticamente. Más de la mitad de esos futuros ministros que llegaron temprano o a tiempo se detuvieron para ayudar a la víctima, pero solo el 10 por ciento de los que pensaban que llegaban tarde a su cita se ofrecieron a ayudar, ¡incluso cuando el discurso que se suponía que debían dar incluía la parábola del Buen Samaritano! Aparentemente, los estudiantes estaban demasiado distraídos por la demora y la misión como para definir la situación como una emergencia lo suficiente como para involucrarse.

	 

	La facilidad con la que se puede engañar a las personas para que no intervengan pinta un panorama bastante sombrío de la condición humana. Pero esa no es la imagen completa. Acampando en el Parque Nacional Yosemite hace muchos años, mi familia y yo escuchamos gritar la voz de un hombre. Nadie en nuestra tienda podía estar seguro de si era un grito de dolor, sorpresa o alegría. ¿Quizás alguien estaba bromeando? ¿Quizás un compañero de campamento estaba siendo atacado por un oso? Lo que vimos cuando salimos de la tienda fue alentador. Desde el otro lado del área, una miríada de luces parpadeantes convergieron en un solo punto. Había linternas y linternas llevadas por docenas de campistas que corrían en ayuda del hombre que había gritado. Resulta que su grito fue de sorpresa causado por una llama relativamente inofensiva en su estufa de gasolina. Los otros campistas parecían casi desilusionados cuando supieron que su ayuda no era necesaria. Regresaron a sus tiendas y, supongo, inmediatamente se durmieron.

	 

	Pero no pude dormir, intrigado por la contradicción entre lo que acababa de suceder y el efecto espectador. ¿Por qué estos campistas se comportaron de manera tan diferente? ¿En qué se diferenciaron las situaciones? Había al menos dos factores operando en el campamento que no estaban presentes o estaban presentes solo en un grado pequeño en las situaciones discutidas anteriormente. Uno se refleja en mi uso del término "nuestros compañeros de campamento". En concreto, se puede generar un sentimiento de "destino común" o reciprocidad entre personas que comparten los mismos intereses, placeres, dificultades y condiciones ambientales en un entorno cerrado como un campamento, un sentimiento de reciprocidad más fuerte que existe entre personas que son meros residentes de mismo país, condado o ciudad. Un segundo factor es que no había escapatoria al aspecto cara a cara de la situación: en una gran ciudad, la gente podría huir de un extraño en problemas; los participantes en los experimentos de Darley-Latané no tenían una relación cara a cara con la víctima y sabían que podían escapar del entorno en poco tiempo. En el campamento, estábamos todos juntos; los campistas tendrían que enfrentarse directamente a la mañana siguiente a todo lo que habían dejado pasar la noche anterior. Parece que, en estas circunstancias, los individuos están más dispuestos a asumir la responsabilidad unos de otros. la gente puede huir de un extraño en problemas; los participantes en los experimentos de Darley-Latané no tenían una relación cara a cara con la víctima y sabían que podían escapar del entorno en poco tiempo. En el campamento, estábamos todos juntos; los campistas tendrían que enfrentarse directamente a la mañana siguiente a todo lo que habían dejado pasar la noche anterior. Parece que, en estas circunstancias, los individuos están más dispuestos a asumir la responsabilidad unos de otros. la gente puede huir de un extraño en problemas; los participantes en los experimentos de Darley-Latané no tenían una relación cara a cara con la víctima y sabían que podían escapar del entorno en poco tiempo. En el campamento, estábamos todos juntos; los campistas tendrían que enfrentarse directamente a la mañana siguiente a todo lo que habían dejado pasar la noche anterior. Parece que, en estas circunstancias, los individuos están más dispuestos a asumir la responsabilidad unos de otros.

	 

	Por supuesto, estoy especulando. Ayudar a los campistas en Yosemite no es concluyente porque no fue parte de un experimento controlado. Uno de los mayores problemas con los datos de observación como este es que el observador no tiene control sobre quiénes son las personas en la situación. Quizás los campistas, por naturaleza o experiencia, sean más amables, gentiles, considerados y más humanos que los habitantes urbanos. Tal vez eran Boy Scouts y Girl Scouts cuando eran niños, de ahí su interés en acampar.

	
	- y en el Movimiento Scout, se les enseñó a ser útiles a otras personas.



	 

	Una de las razones para hacer experimentos es controlar este tipo de incertidumbre y, de hecho, un experimento posterior de Irving Piliavin y sus asociados63apoyó mis especulaciones sobre la experiencia del campamento. En su experimento, un cómplice de los experimentadores se tambaleó y se desplomó en un vagón del metro de Nueva York, en presencia de varias otras personas. La “víctima” permaneció tendida en el piso del tren, mirando hacia el techo. Esta escena se reprodujo 103 veces en una variedad de condiciones. El resultado más sorprendente fue que, la mayor parte del tiempo, la gente acudía espontáneamente en ayuda de la víctima, especialmente cuando parecía evidentemente enfermo; en más del 95% de las pruebas, alguien ofreció ayuda de inmediato. Incluso cuando a la víctima se le dio una botella de licor para llevar y se le hizo oler a alcohol, recibió ayuda inmediata en el 50 por ciento de las pruebas. Contrariamente al comportamiento de los participantes con los que trataron Darley y Latané, el comportamiento de ayuda de las personas en el tren subterráneo no se vio afectado por la cantidad de transeúntes. La gente ayudó con la misma frecuencia y rapidez en los trenes atestados (donde podría haber una difusión de la responsabilidad) que en los trenes virtualmente vacíos. Aunque las personas en el metro de Nueva York se encontraban en un entorno tan diferente al Parque Nacional Yosemite como podría ser, el metro y el campamento tenían dos cosas en común: (1) las personas tenían la sensación de compartir un destino común y (2) estaban en una situación cara a cara con la víctima de la que no había escapatoria inmediata.

	 

	Hoy, después de décadas de investigación sobre la apatía y la intervención de los espectadores, tenemos una mejor idea de las influencias en ambas respuestas. Un metanálisis de los muchos estudios realizados desde que se identificó por primera vez el efecto espectador ofrece motivos para el optimismo: en emergencias verdaderamente peligrosas e inequívocas, un niño se está ahogando; las personas están siendo atacadas por un tirador loco en una escuela, cine o calle; o un ataque terrorista: es más probable que las personas intervengan para ayudar y, de hecho, a menudo se ven estimuladas por la presencia de otros. De hecho, se apresurarán a ayudar de maneras increíblemente generosas, a veces arriesgando su propia seguridad.64ADespués del atentado con bomba en la maratón de Boston en 2013, muchos espectadores corrieron al área más peligrosa para ayudar a los sobrevivientes.

	q¿Qué condiciones hacen más probable la apatía o el altruismo? El sentido de un “destino común” está claramente activado y se encuentran en situaciones cara a cara con las víctimas. Cuando estas condiciones no existen, las personas hacen una evaluación rápida, a menudo inconsciente, de involucrarse o no: ¿Es realmente grave la situación? ¿Requiere mi intervención personal? ¿Ayudar será difícil o costoso para mí? ¿Mi ayuda beneficiará a la víctima? ¿Puedo irme fácilmente? Su respuesta a la situación dependerá de sus respuestas a cada una de estas preguntas.

	 

	 

	Ignorancia Pluralista

	 

	Las normas incluso gobiernan nuestras emociones internas y cómo y cuándo debemos expresarlas (o suprimirlas). La mayoría de las personas obedecen las reglas de mostrar tristeza en los funerales, alegría en las bodas y afecto por los familiares. ¿Qué pasa si realmente no nos sentimos tristes, felices o cálidos? Representar una emoción que realmente no sentimos porque creemos que es socialmente apropiada se llama trabajo emocional.65A veces, el trabajo emocional es un requisito laboral normativo. Los asistentes de vuelo, los meseros de restaurantes y los representantes de servicio al cliente deben poner caras felices para transmitir alegría, incluso si están particularmente enojados por un cliente grosero o borracho. Los cobradores deben poner una cara severa para transmitir una amenaza, incluso si sienten pena por la persona de la que están recaudando dinero.66

	 

	OObedecer las reglas de exhibición puede suavizar nuestras interacciones sociales, pero nuestro uso de otras personas para definir situaciones para nosotros puede ser especialmente problemático cuando hay sentimientos fuertes involucrados que las personas tienen miedo de mostrar, o están tratando de ajustarse a lo que esperamos de ellos. La gente a menudo piensa que no está bien revelar ciertas emociones en público, por lo que tratamos de parecer menos temerosos, preocupados, deprimidos, ansiosos o sexualmente excitados de lo que realmente somos. Por ejemplo, a partir de las miradas indiferentes en los rostros de los clientes del club de striptease, uno podría no adivinar que estaban sexualmente excitados o incluso interesados. Asimismo, el proverbial visitante de Marte puede perderse la ansiedad de los pacientes adultos en la sala de espera de un dentista al observar las miradas impasibles en sus rostros.

	 

	IEsto puede crear una situación que los psicólogos sociales llamanIgnorarpicante másrealista, la creencia colectiva en una norma falsa creada por el comportamiento ambiguo de los demás. El escenario clásico para ver la ignorancia pluralista en acción es el aula universitaria. Imagina que tu profesor acaba de explicar un concepto extremadamente complicado. Ella se vuelve hacia la clase para comprobar que todos entiendan. "¿Alguna pregunta? ¿Alguien no entiende?", pregunta ella. De hecho, no entiendes y definitivamente agradecerías más explicaciones. Miras alrededor de la habitación con indiferencia para ver si estás solo en tu confusión y no encuentras nada más que las expresiones indiferentes. de tus compañeros. Te hacen preocuparte de que eres el único confundido, y esto aumenta el riesgo de que levantes la mano para admitir que no entiendes. En realidad, muchos de tus compañeros están pasando por la misma experiencia. en parte mirando su rostro inexpresivo. la ignoranciaEl pluralismo puede ser una barrera grave para la eficacia del aula, pero se supera fácilmente con la tecnología que permite a los estudiantes responder de forma anónima en tiempo real a preguntas potencialmente embarazosas como "¿Alguien no entiende esto?"

	 

	Ignorancia Pluralista:

	Creencia colectiva en una norma falsa creada por el comportamiento ambiguo de los demás El consumo excesivo de alcohol en los campus universitarios también es promovido por

	ignorancia pluralista, porque los estudiantes deben inferir normas a partir del comportamiento (a menudo borracho) de sus compañeros. Y esa regla crea serios problemas: dos de cada tres estudiantes universitarios que beben alcohol se dan atracones de bebida y, a menudo, se desmayan, lo que provoca casi 1800 muertes cada año y conduce a otros comportamientos de alto riesgo, como sexo sin protección y agresión sexual.67NoSin embargo, las encuestas muestran que la mayoría de los estudiantes universitarios creen que ellos mismos se sienten más incómodos con el consumo excesivo de alcohol que sus compañeros, por lo que, por supuesto, beben más para coincidir con su norma percibida. ¿Que hacer? Dale Miller y Deborah Prentice68ddescubrió que simplemente dar a los estudiantes información precisa sobre el consumo de alcohol de sus compañeros y sus verdaderos sentimientos (negativos) sobre el consumo excesivo de alcohol reducía el cumplimiento y reducía la tasa de consumo de alcohol. Un estudio similar asignó a los estudiantes de primer año a una discusión orientada a los compañeros, lo que los hizo conscientes de la ignorancia pluralista, o una discusión orientada al individuo, que se centró en la toma de decisiones sobre la bebida. De cuatro a seis meses después, los estudiantes en la condición orientada a los compañeros informaron que bebían significativamente menos que los estudiantes en la condición orientada al individuo; la fuerza de la regla de beber se había debilitado.69Cambie las normas percibidas y el comportamiento de las personas seguirá su ejemplo.

	 

	La ignorancia pluralista puede ser literalmente un asesino. Por ejemplo, a pesar de una caída general en los homicidios durante la última década, los estadounidenses negros tienen casi ocho veces más probabilidades de ser víctimas de asesinato que los estadounidenses blancos; Los homicidios relacionados con pandillas en áreas urbanas siguen siendo obstinadamente altos. En su enfoque innovador para reducir la tasa de homicidios entre las bandas urbanas, el legendario criminólogo David Kennedy70PAGPasé cientos de horas conociendo a los chicos. La policía los describió como "sociópatas sin corazón, sin miedo", por lo que Kennedy se sorprendió al saber, al entrevistar a los pandilleros, que la mayoría de ellos tenían miedo, odiaban la violencia y querían una vida normal. “Hablaban mucho cuando estaban en grupos y por eso los oficiales pensaron que eran sociópatas”, escribió Kennedy, “pero cuando los sorprendía solos, confesaban que estaban muertos de miedo. Mostrar miedo frente a los pandilleros es peligroso, por lo que todos miran a su alrededor y piensan que solo ellos odian la vida. Kennedy y su equipo comenzaron su intervención confrontando esta ignorancia pluralista, que Kennedy describió como la condición en la que “todos en un grupo creen que todos en el grupo creen algo que nadie en el grupo cree”.71

	 

	Niveles de Cumplimiento

	 

	Hasta ahora, he descrito dos motivos para la conformidad: si una persona está motivada por el deseo de encajar y pertenecer, o por la necesidad de tener la razón. Nos movemos más allá de estas simples distinciones a una clasificación más compleja y útil, distinguiendo entre tres niveles de conformidad: conformidad, identificación e internalización.7dos

	 

	El términoconformidaddescribe mejor el comportamiento de una persona que está motivada por el deseo de obtener una recompensa o evitar el castigo. Por lo general, el comportamiento de la persona dura solo mientras la promesa de recompensa o la amenaza de castigo. Puedes hacer que un ratón corra un laberinto de manera eficiente haciéndolo pasar hambre y poniendo comida al final del laberinto. Un dictador despiadado podría hacer que un porcentaje de sus ciudadanos juraran lealtad, amenazando con torturarlos si no cumplían o prometiendo alimentarlos y enriquecerlos si lo hacían. Sin embargo, elimine la amenaza del castigo o los beneficios de la riqueza y los ciudadanos ya no demostrarán lealtad al dictador. La obediencia es la menos duradera y tiene el menor efecto en el individuo porque el comportamiento de la persona cambia a medida que cambian las recompensas o los castigos.

	 

	conformidad:

	 

	describe el comportamiento de una persona motivada por el deseo de recompensa o para evitar el castigo

	 

	El términoidenCertificacióndescribe un nivel de conformidad generado por el deseo de un individuo de ser como el grupo o modelo a seguir que admira. En la identificación, como en la obediencia, no nos comportamos de una manera particular porque tal comportamiento sea intrínsecamente satisfactorio; más bien, lo hacemos porque nos pone en una relación satisfactoria con la persona o personas con las que nos identificamos. La identificación se diferencia del conformismo en que llegamos a creer en las opiniones y valores que adoptamos, aunque no creamos en ellos con mucha fuerza. Así, si encontramos a una persona o grupo atractivo de alguna manera, nos inclinamos a dejar que esa persona o grupo influya en nosotros para adoptar sus valores y actitudes.

	 

	Identificación:

	 

	Una respuesta a la influencia social provocada por el deseo de un individuo de ser como el influenciador.

	 

	Pienso en ello como el fenómeno del buen tío Harry y la tía Harriet. Suponga que tiene un tío y una tía afectuosos, dinámicos y emocionantes; Desde que eras pequeño, amabas a estos ancianos y querías crecer para ser como ellos. Cuando estaba en la universidad, incorporó sus creencias políticas (de izquierda, de derecha o de centro) a las suyas, no porque las examinara detenidamente o las adquiriera por experiencia, ni porque fuera recompensado por adoptar (o castigado por no adoptar) su puntos de vista Ver. En cambio, sus opiniones se han convertido en parte de su sistema de creencias porque ama tanto a estos parientes y quiere ser como ellos.

	 

	Este fenómeno ocurre a menudo cuando nos encontramos con las opiniones de personas que nos gustan o admiramos, incluso personas relativamente extrañas. Geoffrey Cohen y Michael Prinstein73pidió a los estudiantes de secundaria que participaran en discusiones en salas de chat en línea entre ellos. Uno de los temas discutidos fue qué harían los estudiantes si se ofreciera marihuana en una fiesta. En una condición, se hizo creer a los participantes que estaban hablando con dos compañeros de clase populares y admirados de su escuela. En el otro, estos colegas fueron identificados como estudiantes de popularidad meramente promedio. Cuando los adolescentes creían que estaban hablando con sus compañeros de clase populares, era mucho más probable que adoptaran sus puntos de vista. Si los compañeros admirados decían que fumarían marihuana, los participantes tendían a estar de acuerdo en que ellos también lo harían; si colegas admirados dijeron que rechazarían la marihuana, también lo hicieron los participantes. A diferencia del tipo de conformidad en el experimento de Asch, que fue mera conformidad, la influencia aquí fue duradera; se hizo evidente incluso más tarde cuando se pidió a los participantes que dieran su opinión sobre la marihuana en particular.

	 

	La recompensa o el castigo continuos no son necesarios para la identificación. Puedes identificarte con alguien que no está ahí; solo necesitas querer ser como esa persona. Si tu tía y tu tío se mudan a otra ciudad y pasan meses (o incluso años) sin que los veas, seguirás teniendo creencias similares a las de ellos mientras (1) sigan siendo importantes para ti, (2) sigan tienen las mismas creencias, y (3) sus creencias no son desafiadas por opiniones contrarias que son más convincentes para usted. Por otro lado, sus creencias pueden cambiar si sus familiares cambian sus creencias políticas o si conoce a otras personas más importantes para usted que profesan creencias diferentes. Si es así, es posible que cambie de opinión porque ahora se está identificando más fuertemente con su nuevo grupo de referencia.

	 

	FFinalmente, eleninternalizacióndy un valor o creencia es el nivel más permanente de conformidad. La motivación para interiorizar una creencia es el deseo de tener razón. Si admiramos a alguien que consideramos digno de confianza y sensato, aceptamos la creencia que esa persona tiene e integramos a esa persona en nuestro sistema de valores. Una vez que internalizamos una creencia y la hacemos nuestra, se vuelve independiente de su fuente y se volverá extremadamente resistente al cambio, como vimos en la discusión sobre la autojustificación en el capítulo anterior. tienen razón - es una fuerza poderosa y autosuficiente que no depende de la vigilancia constante en forma de agentes de recompensa o castigo, como la obediencia, o de nuestra estima continua por otra persona o grupo,

	 

	Internalización:

	 

	La respuesta más arraigada a la influencia social; motivación para internalizar una creencia particular arraigada en el deseo de tener razón

	 

	qCualquier acción específica puede tener sus raíces en la conformidad, la identificación o la internalización. Veamos un comportamiento simple: el cumplimiento de los límites de velocidad. La mayoría de las personas obedecen el límite de velocidad para evitar pagar una multa si los atrapan. Esto es conformidad; están obedeciendo la ley. Si la policía tuviera que dejar de hacer cumplir la ley, muchas personas pasarían el límite de velocidad. Pero algunos continuarían cumpliendo porque, digamos, papá siempre enfatizó la importancia de obedecer las leyes de tránsito, y admiran a papá y quieren conducir como él. Su razón para conformarse es la identificación. Finalmente, las personas pueden ajustarse al límite de velocidad, ya sea que sus padres o la policía estén cerca o no, porque están convencidas de que las leyes de velocidad son buenas, que obedecer estas leyes ayuda a prevenir accidentes y que conducir a velocidad moderada es un curso de acción sensato y un comportamiento razonable. Tu razón para conformarte es la internalización.

	 

	La obediencia como forma de conformidad

	 

	Los actos de cumplimiento son casi siempre efímeros. Esto no quiere decir que sean triviales. Las personas pueden cometer un acto solo una o dos veces, pero puede tener consecuencias de gran alcance, como lo demostró Stanley Milgram en una serie clásica de estudios de obediencia.74sSus estudios, realizados por primera vez a principios de la década de 1960, se hicieron mundialmente famosos, con libros escritos y películas sobre ellos, porque su mensaje no era del todo lo que la gente quería escuchar.

	 

	IImagine la escena en su experimento inicial: Cuarenta hombres se ofrecen como voluntarios para un proyecto anunciado como un estudio del aprendizaje y la memoria. Pero esta es solo la historia de portada; en realidad es un estudio de la medida en que las personas obedecen a la autoridad. Cuando el voluntario se presenta en el laboratorio para su cita, lo emparejan con otro hombre, y un experimentador bastante severo con una bata de técnico explica que probarán los efectos del castigo en el aprendizaje. El ejercicio requiere que una persona, el "estudiante", memorice una lista de pares de palabras en las que la otra persona, el "profesor", lo probará. Los dos hombres dibujan tiras para determinar sus roles; el participante real dibuja el papel de maestro. Se conduce a un "generador de choque", que tiene un panel de instrumentos con una fila de 30 interruptores, calibrado desde un mínimo de 15 voltios (etiquetado como "descarga leve") y que se extiende a través de niveles de descargas moderadas y altas (etiquetado como "Peligro - Descarga severa") hasta un máximo de 450 voltios (etiquetado, ominosamente, XXX). Al accionar interruptores sucesivos, el maestro entregará una descarga cada vez más intensa cada vez que el alumno no responda correctamente. Luego, el maestro sigue al experimentador y al estudiante a la habitación contigua, donde el estudiante es atado a una silla eléctrica y conectado por electrodos al generador de choque. En respuesta a la pregunta del estudiante sobre su condición cardíaca leve, el experimentador lo tranquiliza: "Aunque las descargas pueden ser extremadamente dolorosas, no causan daños permanentes en los tejidos".

	 

	De hecho, el estudiante sabe que no debe preocuparse. Él es el cómplice del experimentador, y el diseño para la asignación de roles se ha establecido de modo que él desempeñe el papel del aprendiz y el verdadero participante sea el maestro. El estudiante nunca recibe descargas eléctricas, pero el profesor no tiene motivos para dudar de que el hombre de la habitación contigua esté conectado al generador de descargas que opera. Él mismo ha experimentado una descarga de muestra (de una batería de 45 voltios dentro de la máquina), escucha al estudiante reaccionar como si realmente se estuviera lastimando y está convencido de que las descargas son extremadamente dolorosas.

	qCuando comienza el ejercicio, el estudiante responde correctamente varias veces, pero comete errores en algunos intentos. Con cada error, el maestro presiona el siguiente botón, supuestamente administrando una descarga de intensidad creciente. Con la quinta descarga, a 75 voltios, la víctima comienza a gruñir y gemir. A los 150 voltios, pide ser liberado del experimento. A 180 voltios, grita que no aguanta el dolor. A medida que los niveles de choque se acercan al punto etiquetado como "Peligro - Choque severo", el maestro escucha al estudiante golpear la pared y suplicar que lo suelten. Pero esto, por supuesto, no constituye una respuesta correcta, por lo que el experimentador le indica al maestro que aumente el voltaje y administre la siguiente descarga al accionar el siguiente interruptor. A 300 voltios, la pupila deja de responder por completo.

	 

	OLos participantes en este experimento fueron una muestra aleatoria de empresarios, profesionales, trabajadores de cuello blanco y trabajadores de cuello azul en Connecticut. ¿Qué porcentaje de ellos continuó administrando descargas a “XXX” al final del experimento? ¿Cuánto tiempo hubieras continuado? Antes de que comenzara el experimento, Milgram hizo estas preguntas a 40 psiquiatras de una importante facultad de medicina. Los psiquiatras predijeron que la mayoría de los participantes se detendrían en 150 voltios cuando la víctima pidiera que la liberaran. También predijeron que solo alrededor del 4 por ciento continuaría aplicando descargas a la víctima después de que dejara de responder, y que menos de 1 de cada 100 administraría la descarga más alta al generador.

	 

	OLos psiquiatras estaban completamente equivocados. La gran mayoría de los participantes (alrededor del 67 por ciento) continuaron administrando descargas al nivel máximo, aunque algunos de ellos requirieron que el experimentador los presionara (a quien se le indicó que simplemente dijera "El experimento requiere que continúes"). Los individuos obedientes no continuaron administrando descargas porque eran sádicos o crueles. De hecho, cuando Milgram y Alan Elms compararon posteriormente las puntuaciones de las personas en una serie de pruebas estandarizadas de personalidad, no encontraron diferencias entre los que eran totalmente obedientes y los que resistieron con éxito la presión de obedecer.75Tni las personas obedientes eran insensibles a la situación aparente del estudiante. Algunos protestaron; muchos sudaban, temblaban, tartamudeaban y mostraban otros signos de tensión. Algunos estallaron en risas nerviosas. Pero siguieron obedeciendo hasta el final.

	 

	Este comportamiento no se limita a los hombres estadounidenses que viven en Connecticut. Cada vez que se ha probado el procedimiento de Milgram, ha producido un grado significativo de cumplimiento. Varias réplicas del experimento.76demostró que las personas en Australia, Jordania, España, Alemania y los Países Bajos reaccionan de la misma manera que los hombres en el experimento original de Milgram, y las mujeres son tan obedientes como los hombres.77 Una réplica del procedimiento básico de Milgram realizada en 2007 por Jerry Burger muestra que los altos niveles de obediencia en el experimento de Milgram no son artefactos de una era pasada; los estadounidenses modernos son tan susceptibles de escandalizar a una víctima inocente como lo eran sus contrapartes en la época de Milgram, hace casi 60 años.78

	 

	Iimplicaciones -y limitaciones- en el mundo real de la experiencia deMETROEl controvertido y desagradable mensaje de Ilgram Milgram fue que una proporción sorprendentemente grande de personas causaría dolor a los demás cuando una figura de autoridad les ordenara obedecer. Es difícil leer sobre estos estudios sin aplicarlos al mundo fuera del laboratorio experimental, por ejemplo, notando cierta similitud entre el comportamiento de los profesores en el experimento de Milgram y la obediencia ciega de los oficiales nazis que obedecían las órdenes de exterminar a millones de personas inocentes. que no lo eran "Arios puros". En su juicio por crímenes contra la humanidad, celebrado cuando Milgram estaba haciendo sus estudios, Adolf Eichmann justificó sus acciones afirmando que era un buen burócrata, simplemente obedeciendo órdenes de sus superiores en el régimen nazi.

	 

	Durante la guerra de Irak, los soldados estadounidenses que custodiaban a los prisioneros de guerra iraquíes los sometieron a torturas y humillaciones en la famosa prisión de Abu Ghraib.79Si bien los líderes militares rápidamente culparon de este comportamiento a algunas "manzanas podridas" y las sometieron a una corte marcial, los hechos sugieren que Abu Ghraib fue otro ejemplo de obediencia a la autoridad. Los soldados que torturaron a sus prisioneros afirmaron que solo estaban siguiendo órdenes. Los obedientes participantes de Milgram también tenían muchas justificaciones para su comportamiento: no fue su culpa, decían continuamente; solo estaban haciendo su trabajo. Un hombre, cuando se le preguntó después de la sesión, respondió: "Me detuve, pero él [el experimentador] continuó".

	 

	Por provocativas que sean estas comparaciones, debemos tener cuidado de no sobreinterpretar los resultados de Milgram. Dado que el 67% de los participantes obedecieron las órdenes del experimentador, algunos comentaristas han sugerido que quizás la mayoría de las personas se comportarían como Adolf Eichmann si estuvieran en una situación similar. Eso puede ser cierto, pero también debemos señalar algunos puntos importantes de diferencia. Dado que todos los hombres en el estudio de Milgram habían consentido libremente en participar, tenía todas las razones para suponer que el estudiante también se había ofrecido como voluntario. En consecuencia, es probable que sintiera que ambos estaban obligados a evitar la interrupción del experimento. Además, cada participante se enfrentaba solo a las demandas del experimentador. Así como la conformidad cayó en el experimento de Asch con la presencia de un disidente,

	 

	Además, en la mayoría de los estudios de Milgram, la figura de autoridad que daba las órdenes era un científico de un prestigioso laboratorio de la Universidad de Yale, y su artículo de portada atribuye al experimento la investigación de una cuestión científica importante. Los participantes naturalmente asumieron que el experimentador (usando una bata blanca, nada menos) en una institución tan respetada como Yale sería un profesional responsable y benévolo. Ciertamente, no emitiría órdenes que resultaran en la muerte o lesiones de un ser humano como parte de su experimento. De hecho, cuando Milgram trasladó el estudio de la Universidad de Yale a un complejo de oficinas en el área industrial de Bridgeport, a unas pocas millas de distancia, el cumplimiento total se redujo al 48 %.

	 

	Por supuesto, el 48 por ciento sigue siendo un número alto. ¿Habrían cumplido incluso menos personas si la persona que realizaba el experimento no hubiera sido un científico u otra figura de autoridad legítima? Milgram abordó este problema en otra versión del estudio, en el que el científico-experimentador fue reemplazado en el último minuto por un sustituto no autorizado. Esta vez, solo el 20% entregó el conjunto completo de descargas, lo que demuestra que, para la mayoría de las personas, solo la autoridad legítima puede exigir una gran obediencia, no solo cualquiera que asuma el rol de autoridad.

	 

	FFinalmente, la proximidad física a la figura de autoridad también juega un papel en la obediencia de las personas. Milgram descubrió que cuando el experimentador estaba fuera de la habitación y daba sus órdenes por teléfono, la cantidad de participantes que cumplían totalmente con las normas se reducía a menos del 25 por ciento. Además, liberados del escrutinio del experimentador, varias de las personas que continuaron administrando descargas hicieron trampa; administraron descargas de una intensidad inferior a la ordenada, y nunca se molestaron en decirle al experimentador que se habían desviado del procedimiento adecuado. Considero este descubrimiento como un intento conmovedor de responder a las demandas de la autoridad legítima y al mismo tiempo minimizar el dolor que infligen a los demás. Me recuerda a Dunbar, un personaje de la novela clásica de la Segunda Guerra Mundial de Joseph Heller, Captura 22. Dunbar recibe la orden de bombardear pueblos en Italia. No queriendo rebelarse abiertamente ni dañar a civiles inocentes, lanza sus bombas en campos vacíos cerca de las aldeas italianas designadas como sus objetivos.

	 

	La sensibilidad de Dunbar hacia las víctimas potenciales de sus bombas es especialmente conmovedora, dada la distancia y el anonimato que ofrece su posición en lo alto del cielo sobre los aldeanos; Los operadores de drones en la guerra actual están aún más alejados de sus víctimas. Presenciar vívidamente el sufrimiento de los demás hace que sea más difícil seguir infligiéndoles dolor. De hecho, Milgram descubrió en estudios posteriores que cuanto más lejos estaban los maestros del alumno, más dispuestos estaban a obedecer las órdenes de la autoridad. Cuando los maestros realmente vieron al estudiante, solo el 40 por ciento continuó administrando descargas dolorosas, en comparación con el 67 por ciento que solo escuchó los gritos de agonía del estudiante. De la misma forma, cuando se pidió a los profesores que forzaran físicamente la mano del alumno sobre la almohadilla de choque, en lugar de usar el generador de choque remoto, la tasa de cumplimiento se redujo al 30 por ciento. Aún así, la proximidad no puede explicar todos los resultados. Después de todo, el 30% de los participantes de Milgram continuaron electrocutando a sus víctimas incluso cuando hacerlo requería contacto físico.80

	 

	En un conjunto de experimentos llevados a cabo en los Países Bajos, Wim Meeus y Quinten Raaijmakers81exploró el tema de la obediencia y la distancia de una manera ligeramente diferente. Además de replicar con éxito el procedimiento original de Milgram, probaron un nuevo enfoque. Pidieron a la gente que cumpliera haciendo una serie de comentarios cada vez más negativos sobre el desempeño de un candidato en una prueba que determinaría si él o ella serían contratados para un trabajo. Los participantes estaban convencidos de que estaban dañando a la persona, pero el daño no se manifestaría hasta un momento futuro en el que no estarían presentes para presenciar las consecuencias de su obediencia. La obediencia en estas situaciones fue mucho mayor que en la réplica directa del experimento de Milgram; en esta versión, más del 90 por ciento de los participantes siguieron cumpliendo hasta el final de la serie.

	Si bien los estudios de Milgram, como las atrocidades que ocurrieron durante el Holocausto, Vietnam e Irak, y continúan hoy en las innumerables guerras que asolan nuestro planeta, ciertamente subrayan la falibilidad de la naturaleza humana frente a las presiones para conformarse, el extremo y la naturaleza. La naturaleza exótica de estos estudios podría llevarnos a pensar que la obediencia destructiva está más allá del ámbito de la vida cotidiana. Después de todo, ¿cuándo fue la última vez que alguien le pidió que aplicara descargas eléctricas a un gentil extraño con una afección cardíaca hasta la muerte o que escondiera a una familia de judíos en su sótano? Pero si miramos a nuestro alrededor, podemos ver que muchos de nosotros, lo reconozcamos o no, estamos en posiciones en las que obedecer los deseos de un grupo o de personas con autoridad tendrá graves consecuencias para los demás.

	 

	Para citar solo un ejemplo, durante las últimas dos décadas, las escuelas públicas estadounidenses han estado bajo una presión cada vez mayor para mejorar el rendimiento académico de los estudiantes. La legislación llamada “Ningún niño se queda atrás” (ahora llamada “Todos los estudiantes tienen éxito”) requería que todas las escuelas progresaran cada año, para ser medidos por pruebas estandarizadas. Si ha asistido a una escuela pública en los últimos 15 años, probablemente estaba consciente, hasta cierto punto, de la presión bajo la que estaba su escuela; la ley establecía que a menos que una escuela demostrara una mejora en los puntajes de las pruebas de los estudiantes, sería avergonzada o castigado.. Ante esta situación, muchos docentes y administrativos han buscado de una u otra forma elevar los puntajes de sus alumnos para complacer a las autoridades. En algunos casos, lo han hecho eliminando el recreo y aumentando el tiempo de clase o reduciendo el plan de estudios y haciendo que las clases se centren más en la preparación de exámenes que en el placer de aprender o descubrir. Algunos maestros incluso hicieron trampa al corregir las respuestas incorrectas en las pruebas de los estudiantes.

	 

	Julian Vásquez-Heilig y Linda Darling-Hammond8dosdencontró que muchos educadores fueron más allá de estas medidas para cumplir con las presiones desde arriba, a veces de manera devastadora para los niños. Algunas escuelas inventarían excusas para suspender a los estudiantes negros y latinos de bajo rendimiento días antes del examen para que sus malas calificaciones no figuraran en el promedio escolar; otros expulsarían a estos estudiantes o los “animarían” a abandonar los estudios. En una estratagema particularmente diabólica, algunas escuelas promovieron a los estudiantes de noveno grado con calificaciones bajas a undécimo grado (evitando así convenientemente la prueba de décimo grado). Desesperadamente por encima de sus cabezas, los estudiantes invariablemente tropezaban y luego abandonaban el undécimo grado. Qué burla fueron estos ejemplos de "No Child Left Behind" y "All Students Succeed".

	 

	Estas estrategias pueden parecer menos crueles que administrar descargas eléctricas, pero cuando consideramos que el 30 por ciento de los varones negros que abandonan la escuela secundaria terminarán en prisión y potencialmente calificados como fracasados de por vida, podemos apreciar la relevancia de los hallazgos de Milgram para nuestra institución más ubicua.. Na verdade, um dos participantes totalmente complacentes de Jerry Burger deu esta resposta arrepiante quando questionada se ficou surpresa por ter seguido as ordens de Burger até o fim, entregando o nível máximo de choque para o aluno: “Acho que não estou completamente surpreso”, ella dijo. "Después de todo, soy un maestro".

	Una nota sobre la ética de los experimentos de MilgramEl experimento de Milgram generó un debate considerable en ese momento y continúa hasta el día de hoy. Ciertamente es cierto que, en su búsqueda de conocimiento, los psicólogos sociales experimentales ocasionalmente someten a las personas a algunas experiencias bastante intensas. Estos procedimientos plantean cuestiones éticas, que discutiré con más detalle en elWCapítulo 9. Aquí, quiero resaltar dos puntos: primero, es responsabilidad de todos los experimentadores proteger a sus participantes del daño. El experimentador debe tomar medidas para asegurarse de que los participantes dejen la situación experimental en un estado mental al menos tan sano como cuando entró en la situación experimental. Esto a menudo requiere procedimientos paradreunión informativaPAGArchivos experimentales que a veces requieren más tiempo y esfuerzo que el cuerpo principal del experimento. La gran mayoría de los participantes de Milgram, especialmente aquellos que llegaron hasta el final, sintieron que aprendieron algo profundamente importante sobre ellos mismos.

	 

	Interrogatorio:

	 

	El procedimiento mediante el cual se explica a los participantes el propósito del estudio y exactamente lo que sucedió al final de un experimento.

	 

	Pero quizás el gran mensaje de los experimentos de Milgram resida precisamente en el malestar que genera y en las reacciones de las personas que piensan: “Yo nunca haría eso”. Todos los años, en nuestras clases de psicología social, antes de discutir los hallazgos de Milgram, Joshua y yo preguntamos a los estudiantes hasta dónde pensaban que llegarían. Cada año, alrededor del 99% de los 250 a 300 estudiantes dicen que no continuarán administrando descargas una vez que el estudiante comience a golpear la pared. Siempre están seguros de que desafiarían las instrucciones del experimentador. Pero una vez, hace muchos años, en una clase de 300 estudiantes, pedí que levantaran la mano como de costumbre aquellos que pensaban que podían obedecer plenamente. Una mano se levantó lentamente. Perteneció a un veterano de Vietnam que obedeció una orden que, en retrospectiva, sabía que sería considerado un crimen de guerra. Comprendió que era capaz de hacer lo que habían hecho los participantes de Milgram.

	 

	IEsto me lleva a mi segundo punto, que es que los psicólogos sociales están obligados a utilizar sus habilidades de investigación para avanzar en nuestro conocimiento y comprensión del comportamiento humano hacia el objetivo final de la mejora humana. Se enfrentan a un dilema cuando su responsabilidad ética general hacia la sociedad entra en conflicto con su responsabilidad ética más específica hacia cada participante experimental individual. Este conflicto es mayor cuando investigan temas como el cumplimiento, la obediencia y la ayuda, porque cuanto más importante es el tema, más probable es que un participante se sienta incómodo, ansioso o molesto, pero a cambio, mayor es el beneficio potencial para autoconciencia del individuo y para la sociedad.

	 

	 

	Cumplimiento de conteo

	 

	En su mayor parte, la tendencia humana a ajustarse a las normas sociales y a nuestros grupos de referencia hace que las sociedades sigan funcionando. Y obviamente es adaptativo, la mayoría de las veces, para que las personas cumplan con las leyes, regulaciones y requisitos de sus trabajos y gobiernos. Pero a medida que los psicólogos sociales estudian estas actividades necesarias de "animales sociales", también quieren comprender las condiciones bajo las cuales las personas se resisten a la conformidad y la obediencia, a veces a riesgo de sus vidas.

	 

	Después de todo, si todos simplemente se ajustaran a la opinión de la mayoría, y si todos obedecieran leyes u órdenes injustas y discriminatorias para cometer actos ilegales, habría poco progreso en la sociedad. Rosa Parks se negó a sentarse en la parte trasera del autobús. Joseph Darby denunció a compañeros soldados en Abu Ghraib que estaban cometiendo actos de tortura. Mark Felt, el funcionario del gobierno conocido como "Garganta Profunda", dijo a los periodistas sobre el encubrimiento de Nixon en la Casa Blanca. Y el hecho de que la mayoría de los estadounidenses ahora apoye ideas que antes eran impopulares, como el matrimonio homosexual e interracial, muestra que las posiciones minoritarias pueden prevalecer bajo ciertas condiciones. ¿Lo que son?83

	 

	
		Si las personas que tienen una opinión minoritaria expresan su posición de manera consistente, con confianza, convicción y tenaz persistencia

		Si la minoría solía estar de acuerdo con la posición de la mayoría, pero

		cambió de opinión

		Si la minoría está dispuesta a ceder, aunque sea un poco

		Si los miembros del grupo mayoritario están motivados para tomar

		una decisión precisa en lugar de una rápida



	 

	Bajo tales condiciones, se puede llevar a la mayoría a pensar más profundamente sobre el tema y considerar sus méritos, en lugar de estar de acuerdo con las normas y creencias de la multitud. Pero estos factores rara vez son suficientes si estamos solos; necesitamos aliados para mover a otros. Después de todo, sin un aliado es difícil resistir el tipo de presión social (como la amenaza de rechazo y castigo) que nos influye a la mayoría de nosotros. Ser el único representante de un grupo o de una opinión es difícil, incluso para expertos respetados. Sandra Day O'Connor, la primera jueza de la Corte Suprema, soportó muchos años como la única mujer en la corte, una experiencia que describió como "sofocante". Cuando Ruth Bader Ginsberg se unió a ella en la corte unos años más tarde, describió el movimiento como "día y noche".84 Ffortalecido por la presencia de un solo aliado reduce en gran medida la presión, aumenta la aceptación de nuestras convicciones y reduce la tendencia de los demás a descartarnos como parias. Cuando los disidentes tienen suficientes aliados, pueden llevar a la mayoría a ampliar su pensamiento e imaginar nuevas soluciones a viejos problemas. Como dijo una vez la antropóloga Margaret Mead: “Nunca dudes de que un pequeño grupo de ciudadanos reflexivos, comprometidos y organizados puede cambiar el mundo; de hecho, es lo único que ha sucedido. ”
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Descripción generada automáticamente con confianza baja]- Wcomunicación de masas, propaganda y persuasión



	 

	 

	 

	Saul Steinberg, dibujo sin título, tinta sobre papel. Publicado en Steinberg, El laberinto, 1960.

	 

	Dibujos de un escudo de armas, corona, banderas y diferentes formas se muestran saliendo de la boca del hombre.

	 

	TCada día estás sometido a cientos de personas que intentan venderte un producto, un viaje o una idea; persuadirte de que tienen razón; convencerlo de votar

	 

	
su camino; hacerte enojar por alguna injusticia; hacerte temer algún peligro externo; o seducirte o hechizarte para que hagas lo que ellos quieren. Y todos los días está sujeto a miles de anuncios de los que no puede escapar más de lo que puede escapar de su aliento. Los anuncios interrumpen lo que está leyendo en línea; aparecer en los márgenes de los sitios web; están en todas las compras; son anteriores a la mayor parte de la televisión; y están en todas las gasolineras, cajeros automáticos y paradas de autobús.

	 

	De todos los rápidos cambios en la vida moderna, nada se compara con la rápida evolución de la tecnología y la forma en que la usamos para entretener, comunicarnos e influir en los demás, y la forma en que otros nos influyen a través de lo que nos llega a través de nuestros televisores, computadoras, pantallas de teléfonos inteligentes. y otros medios. Por lo tanto, este capítulo comenzará con un análisis del panorama actual de la comunicación de masas y sus efectos en los consumidores. Entonces me centraré enPAGpersuasión, que ocurre cuando la comunicación de una persona cambia las opiniones, actitudes o comportamiento de otra persona.

	 

	Persuasión:

	 

	Una comunicación de una persona que cambia las opiniones, actitudes o comportamiento de otra persona.

	 

	¿Es fácil persuadir a una persona? La respuesta depende en parte de si se trata de opiniones o de actitudes. UnoopiniónOes lo que una persona cree que es cierto: es mi opinión que comer vegetales es bueno para mí, que usar el cinturón de seguridad reduce las muertes en la carretera y que es importante tomar vitaminas todos los días. Estas opiniones son en su mayoría cognitivas; es decir, ocurren en la cabeza y no en el intestino. También son transitorios; pueden ser cambiados por buena evidencia de lo contrario. Entonces, si me presentan una excelente revisión de la investigación que muestra que los suplementos multivitamínicos son inútiles en el mejor de los casos y dañinos en el peor (como es el caso, por cierto)1), es probable que cambie mi opinión sobre este asunto.

	 

	Opinión:

	 

	Lo que una persona cree que es factualmente cierto

	 

	Pero supongamos que una persona cree que una dieta vegetariana es poco saludable y natural, o que el requisito de usar el cinturón de seguridad es una violación ilegítima de la libertad del conductor, o que las vitaminas salvaron la vida de un amigo. Estas “opiniones” ya no son puramente cognitivas. Es casi seguro que hay fuertes sentimientos incorporados en ellos, junto con una evaluación de si el tema es bueno o malo. Una opinión que incluye tanto un componente emocional como evaluativo se llama opinión.actitud. En comparación con las opiniones, las actitudes son extremadamente difíciles de cambiar, como veremos cuando discutamos las complejas actitudes llamadas prejuicios. Mientras lee la discusión sobre las tácticas de influencia en este capítulo, es posible que desee tener en cuenta esta diferencia entre opiniones y actitudes. Lo que es una opinión fácil de cambiar para una persona puede ser una actitud profundamente arraigada para otra.

	 

	Actitud:

	 

	
Un tipo especial de creencia que incluye componentes tanto emocionales como evaluativos; en cierto sentido, una buena o mala evaluación almacenada de un objeto.

	 

	Ya hemos visto cómo las personas son susceptibles a la influencia social, pero aquí exploraré cómo esa susceptibilidad depende de los tipos específicos de tácticas dirigidas a nosotros, identificando los desencadenantes psicológicos sociales que nos hacen más propensos a decir que sí. A veces, sin embargo, también podemos ser enloquecedoramente resistentes a la persuasión, como cuando tratamos de usar hechos para cambiar la opinión de un niño sobre la hora de acostarse o cambiar la opinión de un amigo sobre la política. ¿Cómo nos persuadimos? ¿Por qué a veces cedemos a la persuasión ya veces no?

	 

	 

	Yproezas de la escena mediática moderna

	 

	Es alucinante reflexionar sobre los cambios que la tecnología trae a casi todo lo que hacemos, incluso la forma en que caminamos. Hace solo 10 años, nos movíamos por el mundo como lo han hecho los humanos durante milenios: erguidos, con los ojos explorando el entorno en busca de posibles peligros u oportunidades, o simplemente disfrutando de la vista. Luego, en 2007, apareció el iPhone y, de repente, la gente de todas partes comenzó a caminar mientras miraba las pantallas de sus teléfonos inteligentes, haciendo cualquier cosa, desde ver dibujos animados hasta realizar reuniones de negocios. Me maravillo de lo inconcebible de esto, el hecho de que estas computadoras caben en nuestros bolsillos pero tienen más poder de cómputo y funcionalidad que los gigantes del tamaño de una habitación que la NASA usó para enviar astronautas a la luna.

	 

	Usamos nuestros teléfonos para todo: obtener actualizaciones de noticias; escribiendo; consulta nuestros calendarios; obtener las direcciones; investigando; hacer reservas de restaurantes, viajes aéreos y habitaciones de hotel; Centro comercial; o seleccionando entre un número infinito de opciones de entretenimiento en Spotify, Netflix o YouTube, de inmediato. Esta versatilidad explica solo en parte por qué la mayoría de las personas que poseen un teléfono inteligente pasan más del 25% de sus horas de vigilia con los ojos pegados a la pantalla. La mayor parte del tiempo están interactuando con otras personas,doscalificar a cientos de posibles parejas románticas al día, o leer los últimos pensamientos de casi cualquier persona: nuestros amigos, maestros, músicos favoritos, incluso el presidente de los Estados Unidos, y responderles. Podemos comentar y compartir cualquier video, foto o canción en nuestra red social. En los sitios que permiten comentarios, podemos divertirnos hablando, discutiendo, consolando y celebrando a nuestros amigos. Podemos acosar, trollear o juzgar a completos desconocidos las 24 horas del día.

	 

	Dado que estos avances han reformado fundamentalmente la forma en que llevamos a cabo los negocios de nuestras vidas, muchas personas están preocupadas por cómo nuestra inmersión en los medios afecta nuestras interacciones sociales y nuestro bienestar. La tecnología ha mejorado las relaciones sociales en algunos casos y las ha empeorado en otros. Por ejemplo, hasta hace poco, si eras un hombre afroamericano, parar un taxi solía ser una experiencia desmoralizadora; Por temor a problemas, los taxistas a menudo no se detenían ante hombres de piel oscura. Luego vino Uber, una aplicación que permite que cualquier persona con una tarjeta de crédito y un teléfono inteligente tenga un conductor que los recoja en cualquier lugar y en cualquier momento. Por todos los beneficios que una aplicación puede

	 

	
Sin embargo, la tecnología de los teléfonos celulares ha permitido algunas tendencias humanas desafortunadas, como el acoso cibernético, el sexting y el acecho.3

	 

	DistracciónMETROMillones de personas son literalmente adictas a sus teléfonos inteligentes que, como cualquier droga, crean un hambre interminable de estimulación. Los teléfonos inteligentes se comportan como máquinas tragamonedas, entregando recompensas intermitentes en forma de alertas, noticias, tweets y mensajes de texto, todo lo cual hace que las personas busquen continuamente la próxima conexión social.4Steve Jobs, quien nos dio el iPhone y el iPad, se negó a darle estos dispositivos a sus propios hijos porque entendía su naturaleza adictiva. Un observador señaló: "Parecía que las personas que fabricaban productos tecnológicos estaban siguiendo la regla cardinal del tráfico de drogas: nunca te emborraches con tu propio alijo".5WComo resultado de enfocarnos constantemente, a veces obsesivamente, en nuestros teléfonos, nos distraemos de nuestro entorno, de las personas que nos rodean y de las tareas que estamos tratando de realizar. La adicción a los teléfonos celulares es mayor en los adolescentes y se asocia tanto con la depresión como con el bajo rendimiento escolar.6Si eso no fuera suficientemente malo, la adicción a los teléfonos inteligentes también daña a los transeúntes inocentes: más del 30 % de los adultos y el 40 % de los adolescentes admiten enviar mensajes de texto mientras conducen, lo que se ha demostrado que afecta la conducción y aumenta el riesgo de accidentes fatales.7

	 

	Incluso cuando no estamos usando activamente nuestros teléfonos, nuestra confianza en ellos significa que su mera presencia a menudo llama nuestra atención. En un experimento dirigido por Bill Thornton,Ocholos estudiantes universitarios tomaron una prueba que constaba de una serie de tareas cognitivas difíciles o fáciles. A la mitad de estos examinados se les pidió que guardaran sus teléfonos durante la prueba; a los demás se les pidió que mantuvieran sus teléfonos cerca de la mesa para responder una próxima encuesta sobre sus capacidades. Si bien nadie tuvo problemas con los problemas fáciles, los estudiantes que tomaron la prueba con un teléfono a la vista se desempeñaron un 20 % peor en los problemas difíciles que los estudiantes que mantuvieron sus teléfonos fuera de la vista.

	 

	Un experimento similar mostró cómo esta distracción también puede socavar nuestras interacciones cara a cara.9PAGlos extraños se presentaron y se conocieron turnándose para hablar sobre eventos recientes interesantes y significativos en sus vidas. En una condición, el experimentador dejó su teléfono celular en la mesa de al lado; en la otra condición, el experimentador dejaba su cuaderno en el mismo lugar. Después de la conversación, los participantes calificaron su interacción y su pareja. Como en el estudio anterior, el teléfono celular se interpuso; cuando él estaba presente en la sala, las personas veían a sus parejas como menos comprensivas y confiables y pensaban que era menos probable que pasar más tiempo juntos condujera a una amistad. Otros estudios similares han encontrado que la presencia de un teléfono celular durante las interacciones sociales reduce el contacto visual, el compromiso, la preocupación empática por la pareja y el disfrute de la conversación.10

	 

	 

	Déficit de habilidades sociales

	 

	El estadounidense promedio pasa unas 10 horas al día mirando una pantalla: cinco horas viendo la televisión y unas cinco en su teléfono inteligente.11Ieso significa el niño

	 

	
El estadounidense promedio pasa más tiempo inmerso en los medios electrónicos que con sus padres o en la escuela. Probablemente hayas escuchado a tus padres y maestros decir algo como: “En mi época, hablábamos, contábamos historias, inventábamos juegos y corríamos afuera. Hoy, una fiesta de cumpleaños es solo un grupo de niños en la misma habitación, sentados comiendo pastel y mirando sus teléfonos. Me preocupa cómo afecta tus habilidades sociales. ”

	 

	¿Están justificadas sus preocupaciones? Aparentemente sí. Yalda Uhls y sus colegas1dos midió las habilidades sociales de los escolares examinando a estudiantes similares de la misma escuela, que en promedio pasaban alrededor de 4,5 horas al día consumiendo medios en sus teléfonos. Primero, todos los estudiantes fueron evaluados en sus habilidades sociales; específicamente, se les mostraron imágenes de rostros que expresaban diferentes emociones (miedo, ira, tristeza, felicidad) y se les pidió que identificaran la emoción que la persona estaba sintiendo en cada imagen. Luego, la mitad de los estudiantes fueron enviados a un campamento de verano de cinco días que no permitía teléfonos celulares u otros dispositivos. El resto se quedó en casa con sus aparatos electrónicos. Después de los cinco días, todos los niños fueron evaluados nuevamente, lo que reveló una mejora significativa en la inteligencia social entre los niños que estuvieron sin teléfono durante cinco días.13PAGParece que nada supera las buenas interacciones cara a cara para aprender a leer y cómo interactuar con otras personas. Además de privarnos de oportunidades para desarrollar habilidades sociales, la inmersión intensa en los sitios de redes sociales puede alentar a las personas a volverse más egocéntricas y narcisistas, y a creer que la fama, la riqueza y la popularidad son más importantes que la amistad, la generosidad y la comunidad.14

	 

	Esa no es toda la historia, por supuesto. Claramente, hay ventajas y desventajas en nuestra inmersión en el mundo digital. Es instructivo recordar que casi todas las nuevas formas de medios de comunicación se han recibido con aprensión acerca de su efecto en los corazones y las mentes de los jóvenes. Sócrates lamentó la invención de los libros, que dijo que promovería el "olvido". Cuando se publicaron los cómics en la década de 1930, se advirtió a los padres que los cómics convertirían a sus hijos en delincuentes juveniles (a diferencia de los libros, que se consideraban buenos para las mentes jóvenes). La radio, la televisión, las computadoras, los mensajes de texto, Google y PowerPoint, todos han sido acusados de hacernos perezosos, menos inteligentes, de acortar nuestra capacidad de atención y de arruinar nuestra vida social.15Nosin embargo, nuestras habilidades cognitivas realmente crecieron a lo largo de las décadas cuando la televisión, los cómics y otras tecnologías florecieron y la tasa de delincuencia adolescente disminuyó.16 comotLas tecnologías seguirán proliferando y cambiando la forma en que vivimos, y la mejor respuesta no es lamentar este hecho, sino aprender a usar nuestros dispositivos de manera inteligente y con moderación. Los estudios han identificado los beneficios psicológicos y emocionales de apagar el correo electrónico y Twitter cuando las personas estudian o trabajan, tener conversaciones cara a cara sin el teléfono sobre la mesa y caminar en la naturaleza, mirando el cielo y los árboles.17

	 

	Además de cuánto usamos los medios, la forma en que los usamos también marca la diferencia. Un determinante clave de si la inmersión en las redes sociales nos eleva o deprime es cuán activamente participamos. ¿Miras pasivamente los perfiles de otras personas, desplazándote sin comunicarte? ¿O comentas, das me gusta y publicas tus propias noticias y fotos? Es el uso más pasivo, al acecho, el que probablemente nos deje con una sensación de desánimo, exclusión e infelicidad porque nuestras vidas parecen mucho menos emocionantes que las vidas de nuestros amigos. Para aprovechar de manera óptima las redes sociales, debemos responder a los demás; al igual que en la vida real, necesitamos participar. Al participar activamente cuando estamos en línea y ser conscientes y proactivos sobre el potencial adictivo de nuestros dispositivos,18

	 

	personauación

	 

	VVivimos no solo en una era de comunicación masiva, sino también en una era caracterizada por intentos de persuasión masiva. Dondequiera que miremos, alguien está tratando de educarnos; convencernos de comprar un producto o donar a una causa; o persuadirnos para votar por un candidato o suscribirnos a alguna versión de lo que es correcto o verdadero o hermoso. Este objetivo es más evidente en la publicidad. Los fabricantes de productos casi idénticos (aspirina, pasta de dientes o detergente, por ejemplo) gastan grandes sumas de dinero para persuadirnos de comprar el producto en su empaque.

	 

	Pero la influencia de los medios de comunicación no tiene por qué ser tan evidente como un anuncio. Veamos algo que pretende ser objetivo: las noticias de la red. ¿Los presentadores están tratando de vendernos algo? Con algunas excepciones, no, pero aquellos que producen noticias de televisión ejercen una poderosa influencia en nuestras opiniones simplemente determinando qué eventos reciben exposición y cuánta exposición reciben. ¿Qué factores determinan su elección? Lo principal es la necesidad de atraer espectadores. Las noticias son una forma de entretenimiento. Cuando los responsables de la programación de noticias deciden qué noticias cubrir -de las miles de historias que ocurren todos los días a nivel local, nacional e internacional- y luego cuáles presentar al público, toman sus decisiones, en gran parte, sobre el valor del entretenimiento. del material. Es mucho más atractivo ver imágenes de una ciudad inundada (automóviles arrastrados, personas flotando sobre árboles caídos) que personas construyendo una represa para evitar inundaciones; no es tan emocionante ver un proyecto de construcción. Sin embargo, la decisión de una ciudad de construir un dique puede ser una noticia más importante.

	 

	Así como los eventos de acción como los partidos de fútbol son más entretenidos en la televisión que los eventos silenciosos como las partidas de ajedrez, los disturbios, los bombardeos, los terremotos, las masacres y otros actos violentos tienen más probabilidades de obtener más tiempo de transmisión que las historias sobre personas que trabajan para prevenir la violencia. Por lo tanto, los noticieros tienden a enfocarse en el comportamiento violento o destructivo de terroristas, asesinos, manifestantes, huelguistas, policías o celebridades fuera de control, porque la acción hace que la visualización sea más emocionante que mostrar a las personas comportándose de manera pacífica y ordenada.19AAdemás, las historias más violentas generalmente se informan al principio de la transmisión, especialmente en los programas de noticias.noticias locales - creando el mensaje de que las historias violentas eran las noticias esenciales del día. Como lo expresaron los reporteros: "Si sangra, se necesita".

	 

	Tal cobertura obviamente presenta una imagen distorsionada del mundo. Al tratar de entretenernos, los medios de comunicación, sin saberlo, nos hacen creer que la gente se comporta de forma mucho más violenta ahora que nunca. Como vimos al discutir la heurística de disponibilidad enCapítulo 2, las personas estiman la frecuencia de los eventos por la facilidad con que vienen a la mente. Cuando los medios bombardean a los espectadores con malas noticias sobre el crimen y el terrorismo, la gente sobreestima la prevalencia de la violencia y el desastre. Este sesgo refleja y refuerza nuestra tendencia evolucionada a prestar atención a lo que amenaza: el fenómeno "el mal es más fuerte que el bien". No es de extrañar que el 60 % de las personas encuestadas en una encuesta de Gallup dijeran que creen que los delitos y los asesinatos están aumentando en los Estados Unidos, cuando, de hecho, los delitos de todo tipo han disminuido constantemente durante 25 años.dos0Esta falsa percepción puede hacer que las personas se sientan infelices, temerosas y deprimidas por el estado de la sociedad y, en última instancia, puede afectar su forma de votar, sus actitudes hacia otros grupos y otras naciones y su deseo de visitar los principales centros urbanos. (Como un residente de un pueblo rural de Idaho le dijo a un neoyorquino visitante: "¿Por qué iría a Nueva York? Está lleno de pandillas que se matan entre sí").

	 

	Por supuesto, algunos eventos violentos merecen una amplia cobertura. Después del ataque terrorista del 11 de septiembre de 2001, la mayoría de los estadounidenses estaban pegados a sus televisores porque querían saber qué estaba pasando y necesitaban asegurarse de que la situación estaba bajo control. Vieron el derrumbe de las Torres Gemelas cientos de veces mientras los canales de noticias cubrían este evento las 24 horas del día. ¿Cómo podemos estar seguros de que esto es lo que los ciudadanos quieren ver? En las dos semanas posteriores al ataque, la cantidad de personas que sintonizaban CNN aumentó en un 667 %. El New York Times vendió 250.000 periódicos más el 12 de septiembre que el 10 de septiembre.dos1

	 

	Es bueno estar informado, y los medios juegan un papel crucial para mantenernos informados. Sin embargo, también puede haber una desventaja en este tipo de exposición. Ya sea intencional o no, las imágenes vívidas repetidas de este tipo moldean actitudes y opiniones. Las constantes imágenes del derrumbe de las Torres Gemelas, así como la repetición de eslóganes belicosos en los canales de noticias (“La guerra contra el terrorismo”, “¡América bajo ataque!”, “¡América contraataca!”), contribuyeron al despertar de emociones intensas en los espectadores y, por lo tanto, redujeron la probabilidad de cualquier debate real sobre cómo debería responder Estados Unidos. En cambio, la propuesta de declarar la guerra a Irak (una nación que no tuvo nada que ver con la destrucción de las Torres Gemelas) pasó por el Congreso casi sin murmullos de oposición.dosdos

	 

	Este es un libro de psicología social, no un tratado político. Lo que sugiero es que, en una democracia, las decisiones importantes, como ir a la guerra, se benefician de un debate público racional. Las emociones fuertes, como las que provocan los medios de comunicación, a menudo se interponen en la toma de decisiones racionales. Como dijo Hermann Goering, uno de los principales asesores de Adolf Hitler, antes de ser condenado a muerte en Nuremberg: "Siempre se puede hacer que la gente cumpla las órdenes de los líderes... todo lo que tienes que hacer es decirles que están siendo atacado y denunciando a los pacificadores por su falta de patriotismo y por exponer al país al peligro. Funciona igual en cualquier país."dos3

	 

	contagio demedios Los medios también ejercen su poder a través de un fenómeno conocido comocontagio emocional, que ocurre cuando el comportamiento emocional de una persona desencadena emociones y comportamientos similares en los observadores. Cuando vas a una farmacia a comprar pastillas de cualquier tipo, el frasco tiene una tapa de seguridad. ¿Quieres saber por qué? En el otoño de 1982, siete personas en el área de Chicago murieron después de tomar cápsulas Extra Strength Tylenol mezcladas con cianuro. Este evento trágico y extraño fue ampliamente publicitado; incluso en aquellos días previos a Internet, la historia era omnipresente. No podía encender la televisión o la radio o leer un periódico sin enterarse de los envenenamientos con Tylenol. Los efectos de esta destacada cobertura fueron inmediatos: se informaron intoxicaciones similares en ciudades de todo el país relacionadas con la contaminación de enjuagues bucales, gotas para los ojos, aerosoles nasales, refrescos e incluso perros calientes. Anunciadas dramáticamente como "envenenamientos por imitación", estas historias a su vez recibieron una amplia atención de los medios, creando una espiral de aún más historias. Muchas personas entraron en pánico y buscaron ayuda médica para las quemaduras y el envenenamiento, ya que no sufrieron más que un sarpullido, dolor de garganta y dolores de estómago. Las falsas alarmas superan en número a los casos verificados de manipulación de productos en una proporción de siete a uno.dos4 Como estos eventos tuvieron lugar justo antes de Halloween, los funcionarios preocupados en varias comunidades han prohibido el truco o trato, por temor a que muchas personas puedan imitar los asesinatos contaminando los dulces de los niños.

	 

	Contagio emocional:

	 

	La transmisión rápida de emociones o comportamientos a través de una multitud.

	 

	OEs casi seguro que los envenenamientos iniciales en Chicago fueron obra de una sola persona, que nunca fue identificada ni capturada. Pero se arraigó la creencia de que la ola de envenenamiento constituía “una epidemia sin cura”, en palabras de un servicio de noticias,dos5y era en sí mismo el síntoma de una sociedad “enferma”, un país enloquecido. Muchos periódicos se encontraron en la posición irónica de primero sensacionalizar los incidentes de envenenamiento y luego sensacionalizar los comentarios críticos posteriores de los expertos de los medios que discutían las desastrosas consecuencias de tal publicidad.

	 

	Unos años más tarde, cuatro adolescentes de Nueva Jersey hicieron un pacto suicida y llevaron a cabo su plan. Una semana después de este suicidio múltiple, dos adolescentes en el Medio Oeste fueron encontrados muertos en circunstancias similares. Los informes de los medios han resaltado la confusión y la tristeza que rodea al suicidio adolescente, con muchos informes al respecto, y esta misma cobertura ha provocado que algunos adolescentes vulnerables y deprimidos consideren el suicidio como una solución a su propia infelicidad. El sociólogo David Phillips y sus colegasdos6rastreó las fluctuaciones en los suicidios de adolescentes comparando las tasas de suicidio antes de las historias con las tasas después de las historias; más cobertura dedicada al suicidiopor las principales cadenas de televisión, mayor será el aumento subsiguiente de suicidios de adolescentes. Es particularmente probable que aumenten los suicidios cuando una celebridad se suicida, tanto porque su ejemplo genera más publicidad como porque son agentes de influencia más potentes. Cuando las personas deprimidas se enteran de que alguien famoso se ha quitado la vida, figuras queridas como Marilyn Monroe, Kurt Cobain o Robin Williams, comienzan a pensar seriamente en hacer lo mismo, especialmente si sienten un vínculo emocional o una conexión psicológica con la celebridad.dos7Es por eso que los investigadores de prevención del suicidio han descubierto que cuando las historias de los medios evitan enfatizar o exaltar el suicidio y no lo hacen parecer como una solución simple o inevitable para las personas en riesgo, el efecto de contagio se reduce.dos8

	 

	No estoy sugiriendo que los medios de comunicación no deban informar sobre eventos sensacionalistas como el envenenamiento con Tylenol o los suicidios de celebridades. Y no estoy sugiriendo que los medios estén tratando de promover la violencia o el suicidio. Más bien, estoy subrayando el hecho obvio de que su énfasis selectivo coloca a los medios en la posición no solo de informar sobre eventos, sino también de determinar los subsiguientes. Cuanta más atención de los medios recibe un evento, más “contagioso” se vuelve y más probable es que otros se sientan inspirados a hacer lo mismo.

	 

	En los ciclos de noticias 24 horas al día, 7 días a la semana, a veces el papel de los medios al informar sobre un evento se vuelve más interesante que el evento en sí. (No siempre fue así; hubo un tiempo en la historia de los Estados Unidos en que las estaciones de noticias no transmitían "noticias de última hora" cada cinco segundos). en cada página, la gente lo revisa y comenta, y luego sus comentarios a menudo se vuelven interesantes. En su circularidad, este fenómeno me recuerda a una marca de sal de mesa que era popular cuando yo era niño. En la caja de sal de mesa había una foto de una niña sosteniendo una caja de sal de mesa, en la cual había una foto de una niña sosteniendo una caja de sal, en el que había una imagen de una niña sosteniendo una caja de sal, etc. En los medios de noticias por cable de 24 horas como CNN, MSNBC y FOX, la necesidad de llenar las horas de transmisión con noticias y análisis ha hecho que este tipo de ejercicio redundante sea un lugar común.

	 

	Yeficacia de los recursos de los medios

	 

	¿Qué pasa con la persuasión intencional? ¿Qué tan creíbles y efectivos son los intentos obvios de empaquetar y vender productos (pasta de dientes, aspirinas, candidatos presidenciales) a través de los medios de comunicación? Deben trabajar; ¿Por qué más empresas y partidos políticos gastarían cientos de millones de dólares al año promocionando sus productos?

	 

	La mayoría de nosotros hemos visto a niños seducidos por comerciales de juguetes que representan artísticamente los juguetes más insípidos de una manera irresistible. Un niño que mira Disney Channel, Nickelodeon o Cartoon Network también se ve inundado con anuncios de ritmo rápido de cereales, comida chatarra y dulces, que usan personajes familiares, ofertas promocionales y la promesa de diversión para persuadir a los niños de que sus padres compren el productos presentados en comerciales. Funciona.dos9 Más del 90 por ciento de los preescolares pidieron juguetes o comida

	 

	
vieron anunciados en la televisión, según una encuesta a sus madres.30Ddos tercios de las madres en otro estudio informaron haber escuchado a sus hijos pequeños cantar jingles publicitarios que aprendieron en la televisión.31Y los experimentos muestran que cuando a los niños pequeños se les da la opción de elegir entre barras de chocolate, es mucho más probable que elijan la que vieron durante un anuncio o durante el programa en sí.3dos

	 

	La mayoría de los niños lo obtienen después de un tiempo; mis propios hijos eventualmente desarrollaron un saludable escepticismo acerca de la veracidad de estos comerciales. De hecho, una búsqueda33dencontró que en sexto grado, solo el 12% de los niños creía que los comerciales de televisión decían la verdad todo o la mayor parte del tiempo; en décimo grado, solo el 4% pensó que los anuncios eran verdaderos la mayor parte del tiempo. Y cuando se hacen adultos, la gran mayoría de los espectadores cree que los anuncios contienen argumentos falsos. Cuanto más educados son los espectadores, más escépticos son, y este escepticismo les lleva a creer que son inmunes a la persuasión. ¡Si tan solo saber que un comunicador es parcial nos protegiera de dejarnos influir por el mensaje! Desafortunadamente, el hecho de que pensemos que somos inmunes a la persuasión no significa necesariamente que seamos inmunes. De hecho, nuestro sentido de inmunidad puede hacernos más susceptibles a la persuasión de todo tipo.34

	 

	Para muchos productos de consumo, el público tiende a comprar una marca específica solo porque tiene mucha publicidad. El negocio de los medicamentos para el dolor de cabeza es un excelente ejemplo de nuestra susceptibilidad a los anuncios de televisión, incluso cuando sabemos que están sesgados. Una conocida marca de aspirina (digamos, "Marca A") se anuncia como aspirina 100% pura; el comercial continúa diciendo que las pruebas del gobierno han demostrado que ninguna otra medicina para el dolor es más fuerte o más efectiva que la Marca A. Lo que el fabricante no se molesta en mencionar es que las pruebas del gobierno han demostrado que ninguna marca es más débil o menos efectiva que cualquier otra. de los demás porque todos eran aspirinas puras. En otras palabras, todas las marcas probadas eran iguales, excepto en el precio. Por el privilegio de romper la Marca A, los consumidores pagan aproximadamente tres veces el precio por una versión igualmente efectiva pero no publicitada. Otro producto proclama que utiliza el ingrediente especial (sin nombre) "recomendado por los médicos." Al leer la etiqueta, descubrimos el ingrediente misterioso que es la buena y barata aspirina.

	 

	Estos intentos descarados de persuasión masiva parecen lastimosamente obvios. Aun así, un gran número de consumidores dejan de lado su escepticismo a pesar de que “saben” que el mensaje es un intento evidente de vender un producto. ¿Por qué? Cuando se trata de productos idénticos o muy similares, la mera familiaridad con la marca puede marcar una gran diferencia. Roberto Zajonc35metromostró que, en igualdad de condiciones, cuanto más familiar es un artículo, más atractivo es, incluso si el artículo es solo una palabra incoherente. Preferimos caras que hemos visto 10 veces a caras igualmente atractivas que solo hemos visto cinco veces,36preferimos palabras que contienen las mismas letras que nuestros nombres,37y preferimos fotos de nosotros mismos que están al revés (y por lo tanto coinciden con la vista familiar de nuestras caras que vemos en el espejo todos los días), mientras que nuestros amigos prefieren la imagen noreflejado en nuestros rostros (que ellos están acostumbrados a ver).38A menos que haya algo inherentemente dañino en un estímulo, cuanto más nos exponemos a él, más tiende a gustarnos.

	 

	Supongamos que entro en un supermercado en busca de detergente en polvo. Voy a la sección de detergentes y me sorprende la gran variedad de marcas. Como realmente no me importa cuál compro, busco el más familiar, y probablemente sea familiar porque he escuchado y visto el nombre anunciado una y otra vez. Si ese es el caso, los aumentos repentinos en la exposición televisiva deberían producir grandes cambios en la familiaridad y quizás en las ventas. Y lo hacen. Hace varios años, Northwestern Mutual Life Insurance Company realizó una encuesta nacional para averiguar qué tan bien el público reconocía su nombre. Ocupó el trigésimo cuarto lugar entre las aseguradoras. Dos semanas después, la empresa repitió la encuesta. Esta vez salió tercero en familiaridad con el nombre. ¿Qué causó este increíble salto de la oscuridad a la fama? Dos semanas y un millón de dólares en publicidad. La familiaridad no necesariamente significa ventas, pero los dos a menudo están relacionados, como lo demuestra el hecho de que la cerveza de raíz de A&W aumentó su participación de mercado del 15% al 50% después de seis meses de publicidad televisiva. La función principal de muchos comerciales es lograr que el nombre del producto se quede firmemente plantado en nuestras cabezas, razón por la cual el nombre del producto se repite con tanta frecuencia, mientras que el producto de la competencia rara vez se menciona. Esta disponibilidad de la marca anunciada puede sugerirnos su superioridad sobre la marca que nos viene a la mente con menos facilidad. Luego, una vez que compramos el producto y descubrimos que nos gusta, desarrollamos lealtad a la marca. Por lo tanto,39

	 

	V¿Elegir un candidato presidencial es el mismo tipo de decisión que elegir una compañía de seguros, un refresco o una marca de aspirina? La respuesta es a veces. A veces, los candidatos que gastan más en publicidad obtienen más votos,40pero esto sucede principalmente cuando dedican los primeros meses de la campaña a enfrentarse a sus oponentes y, por lo tanto, establecer la "narrativa" de la campaña.41 oLos comerciales de televisión son especialmente efectivos cuando la campaña se enfoca en un tema muy cargado que despierta emociones fuertes en los votantes. Para una ilustración convincente, volvamos a la campaña presidencial de 1988 entre George HW Bush y Michael Dukakis, ex gobernador de Massachusetts, quien publicó lo que ahora es uno de los anuncios de ataques políticos más icónicos de la historia. Para el verano de 1988, Bush estaba muy por detrás de Dukakis en la carrera por la presidencia. Muchos observadores estaban convencidos de que la ventaja de Dukakis era insuperable. Sin embargo, en unos pocos meses, la ventaja casi se había evaporado, y el día de las elecciones, Bush ganó cómodamente. Varios analistas políticos atribuyen a Willie Horton el papel principal en este vuelco. De hecho, la revista Time se refirió a Willie Horton como "el jugador más valioso de George Bush".4dos

	 

	q¿Quién fue Willie Horton? No fue uno de los asesores de Bush, ni fue un importante contribuyente financiero a la campaña de Bush. De hecho, los dos hombres nunca se conocieron. Willie Horton era un delincuente convicto que había sido liberado de una prisión de Massachusetts antes del final de su mandato como parte de un programa de licencia. (Las licencias son licencias temporales aprobadas para ausentarse de la prisión por motivos médicos, religiosos o educativos). Mientras estaba de licencia, Horton escapó a Maryland; allí violó a una mujer frente a su compañero, a quien había herido y atado a una silla, una historia repugnante sin duda. Michael Dukakis era gobernador de Massachusetts cuando se concedió la licencia de Horton. Afirmando que Dukakis era "blando con el crimen", Bush publicó una serie de anuncios de televisión que mostraban una imagen de Willie Horton frunciendo el ceño y representando a criminales entrando y saliendo de la prisión a través de una puerta giratoria. Estos anuncios impresionaron a muchos estadounidenses, que temían la delincuencia callejera y creían que el sistema de justicia penal favorecía a los delincuentes a expensas de las víctimas. Además, el hecho de que Willie Horton fuera negro y sus víctimas fueran blancas no pasó desapercibido para la mayoría de los espectadores blancos.43

	 

	¿Cómo reaccionó Dukakis? Con hechos y cifras, señaló que Massachusetts era solo uno de los muchos estados con programas de licencia y que incluso el gobierno federal (del cual Bush era miembro) liberaba a los presos de sus prisiones. Además, señaló, los programas de licencias eran muy efectivos. El año anterior, 53.000 reclusos recibieron más de 200.000 permisos y solo un pequeño porcentaje tuvo problemas.44Dukakis también señaló que, por lo general, las licencias se otorgaban a los convictos que se acercaban al final de sus períodos y que las licencias tenían como objetivo orientarlos hacia el mundo exterior. Insistió en que todo el asunto era una artimaña: que, de ser elegido, George Bush no tenía intención de cambiar el sistema de licencias.

	 

	V¿Ya estás aburrido? Votantes también. Si Michael Dukakis hubiera puesto un psicólogo social en su equipo, habría recibido mejores consejos. Cuando la gente tiene miedo y está enfadada, los hechos por sí solos no tranquilizan ni convencen.45 comoLa información puede ser eficaz, pero sólo si está vinculada a soluciones a problemas que les preocupan profundamente. En las elecciones presidenciales de 1992 y 1996, el candidato Bill Clinton (aparentemente habiendo aprendido una lección de la campaña de Dukakis) mantuvo la atención del pueblo estadounidense enfocada en un tema primordial - el estado de la economía - y no se dejó distraer por problemas emocionales..46

	 

	En la mayoría de las elecciones estadounidenses, los candidatos más exitosos son aquellos que anhelan emociones fuertes: miedo al crimen, repugnancia ante la idea del matrimonio homosexual o baños unisex, ira por los rescates gubernamentales de bancos en quiebra, miedo al cambio climático, ira contra los inmigrantes. por robar trabajos de estadounidenses trabajadores y así sucesivamente. A los alumnos les resulta más difícil probar un enfoque más fundamentado, como explicar la compleja lógica económica de los rescates o los acuerdos comerciales internacionales. La campaña presidencial de 2016, posiblemente la más vulgar en la historia de Estados Unidos, llevó este enfoque sobre el miedo, la ira y otras emociones negativas a un nuevo nivel. En un momento, Donald Trump acusó a Hillary Clinton de ser una criminal peligrosa que destruiría el país, permitiría que los inmigrantes ilegales consiguieran trabajos en Estados Unidos, admitir terroristas, enviar trabajos estadounidenses a China y aún así tomar las armas de la gente. La llamó “mujer desagradable” e insinuó que, de ser elegido, la encarcelaría. Clinton respondió con vehemencia, utilizando principalmente hechos y cifras para cuestionar las afirmaciones de Trump. Al final de la campaña, ambos candidatos fueron satanizados hasta el punto de que muchos votantes estaban menos motivados por el amor al propio candidato que por el odio, el miedo o la repugnancia hacia el monstruoso oponente de su candidato.

	 

	 

	Y¿Educación, propaganda o noticias falsas?

	 

	q¿Cuál es la diferencia entre publicidad y educación? El American Heritage Dictionary of English Language define la propaganda como "la propagación sistemática de una doctrina determinada" y la educación como "el acto de impartir conocimientos o habilidades". Todos podemos estar de acuerdo en que los anuncios de aspirinas son publicidad diseñada intencionalmente para engañar a los consumidores haciéndoles creer que un producto de marca es mejor que uno genérico. Sin embargo, “vender” a un candidato desdibuja la línea. Los consultores políticos retratan a su candidato de manera favorable, lo que podría considerarse un intento de educar al público sobre las políticas y virtudes del candidato. Pero, como hemos visto, sus esfuerzos a menudo rechazan la información fáctica en favor de promover una "doctrina dada". ¿Qué pasa con los libros de texto de historia de la escuela secundaria que pretenden “impartir conocimientos”? ¿Qué conocimiento y desde qué punto de vista? Como dice el viejo refrán, "La historia la escriben los vencedores", y hasta hace poco, las contribuciones hechas por mujeres, negros y otras minorías a la historia estadounidense eran casi invisibles en estos libros. El hecho de que las juntas escolares de todo el país todavía luchen furiosamente sobre lo que “debería” decir un libro de texto de historia o biología ilustra la delgada línea entre la educación y la publicidad.

	 

	En la práctica, si una persona considera que un curso particular de instrucción es educativo o propagandístico depende en gran medida de sus valores morales e ideología. Cuando mis hijos estaban en la escuela secundaria, los obligaron a ver una película sobre el uso de drogas, que mencionaba que muchos usuarios extremos de drogas comenzaron su adicción fumando marihuana. Estoy seguro de que la mayoría de los funcionarios escolares consideraron la presentación de este hecho como un caso de "transmisión de conocimiento", pero la mayoría de los usuarios de marihuana recreativa lo consideraron "la propagación sistemática de una doctrina dada": la creencia de que la marihuana invariablemente conduce al uso de drogas más duras. O considere el tema de la educación sexual en las escuelas tal como lo ven los cristianos evangélicos o los defensores de Planned Parenthood: un lado consideraría sus enseñanzas sobre el sexo como "educación" y el otro como "propaganda". Esto no quiere decir que todas las comunicaciones sean drásticamente sesgadas y unilaterales. En cambio, cuando nos enfrentamos a temas cargados de emociones sobre los que las personas no están de acuerdo, es prácticamente imposible construir una comunicación en la que las personas de ambos lados estén de acuerdo en que es justa e imparcial.

	 

	Este tema se ha vuelto más espinoso con el auge de las noticias por cable e Internet, que nos permiten elegir nuestras fuentes preferidas de “información”. Si es conservador, es probable que obtenga sus noticias de fuentes de derecha como Fox News o de sitios con una visión del mundo de derecha. Si eres liberal, es probable que recibas las noticias de MSNBC o de los sitios de izquierda correspondientes. Además, muchos de nosotros recibimos nuestras noticias de redes sociales como Facebook, lo que asegura aún más que lo que vemos es el resultado de un proceso de filtrado que nos da más de lo que ya creemos. Los algoritmos generados por nuestros patrones de clic alimentan nuestros intereses y filtran el contenido que encontramos ofensivo o aburrido. Pero el mayor filtro es social: cuando vemos principalmente lo que otras personas en nuestra red social ven y les "gusta", es menos probable que encontremos historias que puedan desafiar, ampliar o cambiar nuestra visión del mundo establecida. El resultado es lo que el activista de Internet Eli Pariser llama la "burbuja de filtro", el universo personalizado de información que aterriza en nuestras redes sociales y, por lo tanto, capta nuestra atención.47Noblanco y negro, religioso y secular, liberal y conservador, viejo y joven, urbano y rural: cada "burbuja" tiene sus propios intereses y actitudes. El proceso de filtrado asegura que seremos marinados en noticias e ideas que nos “gustan”, con el resultado de que nuestros sistemas de creencias se refuerzan y otros son atacados y ridiculizados. Y debido a que el filtro hace esto de manera invisible, creemos que estamos viendo la realidad en lugar de una versión cuidadosamente seleccionada de ella.

	 

	TTambién pensamos que siempre fue así, pero no fue así. En 1968, la mayoría de los estadounidenses obtenían sus noticias de televisión de Walter Cronkite, un veterano reportero de guerra que, como presentador del noticiero vespertino de CBS, era ampliamente considerado el hombre más confiable de Estados Unidos. Ese año, Cronkite cambió el curso de la historia cuando, durante su noticiero nocturno, compartió su opinión de que la guerra de Vietnam era imposible de ganar. A medida que la mayoría de los estadounidenses, de derecha e izquierda, confiaban en Cronkite, sus actitudes cambiaron y el apoyo público a la guerra se desvaneció. Es imposible imaginar un presentador de noticias ejerciendo una influencia tan amplia en la actualidad.48

	 

	Hoy en día, cualquier persona con una computadora puede ser un blogger o incluso comenzar un periódico o una revista en la web, creando y distribuyendo noticias con poca o ninguna supervisión editorial. Esta capacidad ha llevado a una proliferación de propaganda en forma de "noticias falsas": historias falsas empaquetadas como verdaderas. Durante las elecciones de 2016, una foto de Donald Trump se volvió viral en Internet, con una cita supuestamente de años anteriores sobre sus ambiciones presidenciales: “Si tuviera que postularme, lo haría como republicano. Son el grupo de votantes más tonto del país. Creen cualquier cosa en Fox News. Podría mentir, y ellos aún comerían. Apuesto a que mis números serían geniales. Como esta declaración sonó verdadera para los liberales y se hizo eco de los sentimientos que Trump realmente dijo, la mayoría de los liberales lo creían; a pesar de ser falsa y repetidamente desacreditada, la cita siguió circulando en Internet durante más de un año.49tuUna acusación igualmente falsa también se volvió viral dentro de los círculos de derecha, alegando que la candidata demócrata Hillary Clinton estaba ayudando a operar una red de tráfico sexual desde una pizzería en Washington, DC. Como vimos enCapítulo 1, la pizzería ha soportado constantes hostigamientos y amenazas de muerte por parte de ciudadanos enojados. Uno de esos ciudadanos viajó desde Carolina del Norte para investigar y terminó disparándole al restaurante varias veces con un rifle de asalto.

	 

	Las noticias falsas demuestran un hecho inquietante sobre la persuasión moderna: debido a que provienen de tantas fuentes (a menudo desconocidas) y son tan fáciles de empaquetar y compartir como las noticias reales, más personas que nunca confían en sus ideas existentes y su red social para determinar qué hacer creer. Este entorno fomenta la tendencia humana a categorizar la información como educación, si se está de acuerdo con sus implicaciones, o como propaganda, si no se está de acuerdo.

	 

	 

	Dos caminos principales hacia la persuasión

	 

	qCuando nos enfrentamos a un argumento persuasivo, ¿pensamos profundamente en él o lo aceptamos sin pensar demasiado? Esta pregunta subyace en gran parte de nuestra comprensión de la persuasión. Como vimos enCapítulo 2, los procesos de pensamiento automáticos nos permiten movernos por el mundo sin pensar demasiado. Según Richard Petty y John Cacioppo,50tTendemos a pensar profundamente sobre un tema si es relevante para nosotros y si tenemos la experiencia necesaria. Bajo estas circunstancias, tendemos a escudriñar el argumento cuidadosamente. Pero a veces, incluso si el tema es importante, es posible que no procesemos una discusión con cuidado porque estamos distraídos o cansados, no tenemos el conocimiento para evaluarla críticamente o la comunicación se presenta de una manera que nos arrulla para aceptarla..

	 

	Petty y Cacioppo argumentan que hay esencialmente dos formas en que se puede persuadir a las personas: central o periféricamente. Ocamino central a PAGpersuasiónimplica sopesar argumentos y considerar hechos relevantes, analizar los problemas de manera sistemática y tomar una decisión. Por el contrario, elruta periférica PAGpara la persuasiónes menos directo; en lugar de sopesar y considerar la fuerza de los argumentos, la persona responde a pistas simples, a menudo irrelevantes, que sugieren la corrección, el error o el atractivo de un argumento, sin pensarlo mucho. Por ejemplo, las personas que consideran la fuerza de los argumentos sobre cómo reducir la reincidencia en prisión están tomando el camino del medio; aquellos que están asustados y enojados por la imagen de Willie Horton están tomando el camino de la periferia. Del mismo modo, si decide comprar una computadora portátil específica porque ha leído acerca de su facilidad de uso, velocidad de procesamiento, memoria y almacenamiento de datos, está siendo impulsado por la lógica del argumento. Esta es la ruta central. Pero si decide comprar la computadora portátil porque su artista favorito la respalda, lo que lo impulsa son cuestiones irrelevantes para el producto. Esta es la ruta periférica. Pocas apelaciones persuasivas son puramente centrales o periféricas; la mayoría contiene elementos destinados a ambos modos de procesamiento.

	 

	Vía central a la persuasión:

	 

	El camino que involucra sopesar argumentos y considerar hechos y cifras relevantes, pensar en los problemas de manera sistemática y llegar a una decisión.

	 

	Vía periférica a la persuasión:

	 

	La ruta por la cual una persona responde a señales simples, a menudo irrelevantes, que sugieren lo correcto o incorrecto de un argumento sin pensarlo mucho.

	 

	Los abogados y los políticos a menudo combinan argumentos centrales y pistas periféricas. En 1995, el juicio por asesinato de OJ Simpson cautivó a la nación; millones de espectadores vieron cómo el miembro del Salón de la Fama lo perseguía a él y a su "equipo de ensueño" de abogados que luchaban contra las acusaciones de que Simpson había asesinado brutalmente a su ex esposa y a su amiga. En 2016, esa historia y el juicio se volvieron a contar en una serie galardonada, The People v. OJ Simpson: American Crime Story, y el documental OJ: Made in America. En uno de los momentos más dramáticos del juicio, el fiscal le pidió a Simpson que se probara los guantes ensangrentados que usaba el asesino. Simpson luchó por ponerse los guantes, pero los sentía demasiado apretados. El abogado principal de Simpson, Johnnie Cochran, no perdió tiempo en pronunciar una frase memorable y, al hacerlo, agregó una sugerencia periférica persuasiva al jurado. Cochran dijo: "Si no encaja, debe absolver". La afirmación fue convincente, pero no por la lógica del argumento: después de todo, ciertamente es posible cometer un asesinato con guantes ajustados, y los guantes de cuero se encogerán si se sumergen en agua (o sangre). Pero la declaración de Cochran resonó porque cuando las personas evalúan la calidad de un argumento, pueden verse influenciadas por la forma en que se expresa. En el caso de Cochran, su rima le dio a la declaración un tono de verdad. Mateo McGlone y los guantes de cuero se encogerán si se sumergen en agua (o sangre). Pero la declaración de Cochran resonó porque cuando las personas evalúan la calidad de un argumento, pueden verse influenciadas por la forma en que se expresa. En el caso de Cochran, su rima le dio a la declaración un tono de verdad. Mateo McGlone y los guantes de cuero se encogerán si se sumergen en agua (o sangre). Pero la declaración de Cochran resonó porque cuando las personas evalúan la calidad de un argumento, pueden verse influenciadas por la forma en que se expresa. En el caso de Cochran, su rima le dio a la declaración un tono de verdad. Mateo McGlone51ddemostrado nuestra susceptibilidad a tales tácticas. Descubrió que los estudiantes universitarios estaban más persuadidos por aforismos desconocidos que riman ("ay, une a los enemigos") que las mismas ideas presentadas en forma sin rima ("ay que une a los enemigos"). La ruta periférica hacia la persuasión puede ser sorprendentemente sutil, pero sorprendentemente efectiva.

	 

	En los últimos años, elegir las palabras adecuadas (incluso si no riman) se ha convertido en una ciencia. Los políticos y los anunciantes contratan investigadores para establecer grupos focales y realizar encuestas para probar términos, frases y nombres para ver cuáles resuenan mejor con las audiencias a las que esperan llegar. Por ejemplo, la mayoría de los estadounidenses están a favor de lo que solía llamarse un "impuesto al patrimonio", un impuesto sobre las personas que heredan una inmensa riqueza de sus padres. La opinión pública sobre el impuesto al patrimonio cambió cuando un inteligente asesor político llamado Frank Luntz le cambió el nombre. Investigación Luntz5dossugirió que las personas podrían volverse en contra de la ley tributaria si los políticos comienzan a referirse a ella como un “impuesto a la muerte”, lo que evoca la imagen de ser injustamente penalizado por morir.

	 

	Los políticos y los grupos de acción política habitualmente ponen apodos a las políticas que desmienten el contenido genuino de la legislación, dependiendo de si quieren que tenga éxito o fracase. La Ley del Cuidado de Salud a Bajo Precio (ACA, por sus siglas en inglés) de 2010 casi fracasó cuando un político acusó una cláusula en el proyecto de ley que permitía a los médicos y aseguradoras decidir el destino de los pacientes con enfermedades terminales. En su ataque al proyecto de ley, los opositores comenzaron a llamar a estas reuniones de toma de decisiones "paneles de la muerte", sugiriendo que los forasteros podrían decidir, como dijo un congresista, "cerrar a la abuela". En realidad, la disposición solo requería que las aseguradoras pagaran las consultas entre los pacientes y sus médicos para considerar opciones para pacientes con enfermedades terminales, muy lejos de la imagen evocada por el término “panel de la muerte”. Además, la propia ACA recibió un título despectivo de sus oponentes, lo que redujo su popularidad: Obamacare. Muchos más estadounidenses aprobaron la Ley del Cuidado de Salud a Bajo Precio que Obamacare, a pesar de que era el mismo programa.

	 

	En 2001, el Departamento de Agricultura de EE. UU. aprobó un aditivo para la carne llamado “carne magra de textura fina”, diseñado para estirar paquetes de carne molida sin aumentar su contenido de grasa. Cuando ABC News cuestionó el uso del aditivo pastoso, que se agrega al 70 por ciento del suministro de carne molida de Estados Unidos, se refirió a la sustancia como "baba rosa". ¡Imagina la reacción del público! Circularon peticiones para eliminar la sustancia de los almuerzos escolares y de los supermercados y, a pesar de su seguridad,53los productores perdieron clientes. Finalmente, demandaron a ABC News por más de mil millones de dólares. Verdaderas o falsas, las imágenes que nos vienen a la cabeza influyen en nuestras creencias, sentimientos y comportamientos, y estas imágenes a menudo dependen de las palabras específicas que usamos para etiquetarlas. Las palabras evocan imágenes y emociones poderosas que pueden abrumar nuestra consideración de los hechos.

	 

	En resumen, si su objetivo es persuadir, necesita saber qué tan importante es su tema para su audiencia y qué tan bien informados están. Si están bien informados y motivados, deberá incluir argumentos sólidos y lógicos en su alegato persuasivo. Si no les importa el problema o no pueden entenderlo por completo, deberá persuadirlos utilizando pistas periféricas de alta calidad que adjuntará al mensaje. Esto podría funcionar por un corto tiempo, pero si desea que su mensaje persuasivo se mantenga, los experimentos sugieren que la persuasión que hace que las personas procesen los argumentos sistemáticamente tiene muchas más probabilidades de perdurar que la persuasión basada únicamente en pistas periféricas.54

	 

	VPasemos ahora a los tres factores clave que pueden aumentar la eficacia de un intento de comunicación o persuasión: (1) la fuente de la comunicación (quién lo dice), (2) la naturaleza de la comunicación (cómo él o ella lo dice) y (3) las características y mentalidad de la audiencia (a quien habla). En otras palabras: ¿quién dice qué a quién? Veremos cada uno de ellos por separado.

	 

	 

	La fuente de la comunicación.

	 

	Parece bastante claro que es probable que seamos persuadidos por personas en las que confiamos. Pero, ¿qué determina la confianza?

	 

	CredibilidadHHace muchos años, vi al poeta Allen Ginsberg en un programa de entrevistas nocturno. Ginsberg fue uno de los poetas más populares de la llamada Generación Beat; su poema "Aullido" escandalizó al establecimiento literario en la década de 1950. En el programa de entrevistas, Ginsberg estaba de regreso: acababa de jactarse de su homosexualidad (que en ese momento era impactante para la mayoría de los estadounidenses), estaba hablando de la diferencia de generaciones: cómo jóvenes y viejos se malinterpretan. La cámara hizo una panorámica. Era gordo, barbudo y parecía un poco salvaje (¿estaba drogado?); el pelo largo crecía en mechones rebeldes a los lados de su cabeza calva; llevaba una camiseta teñida con nudos con un agujero y unas cuantas tiras de cuentas. Mientras hablaba en serio -y, en mi opinión, con sensatez- sobre los problemas de los jóvenes, la audiencia del estudio se estaba riendo. Lo estaban tratando como a un payaso. Se me ocurrió que, con toda probabilidad, la gran mayoría de la gente en casa, tumbada en la cama mirándolo, no podía tomarlo en serio, por muy sensato que fuera su mensaje y por muy fervientemente que lo transmitiera. Su aparición fue abrumadora reacción del público. El científico en mí anhelaba reemplazar al Ginsberg con los ojos muy abiertos por un profesor de la Ivy League bien vestido y hacer que moviera los labios mientras Ginsberg decía las mismas palabras fuera de cámara. Supongo que, dadas las circunstancias, el mensaje de Ginsberg habría sido bien recibido. no podía tomarlo en serio, por sensato que fuera su mensaje y por muy ferviente que lo transmitiera. Su aparición fue abrumadora reacción del público. El científico en mí anhelaba reemplazar al Ginsberg con los ojos muy abiertos por un profesor de la Ivy League bien vestido y hacer que moviera los labios mientras Ginsberg decía las mismas palabras fuera de cámara. Supongo que, dadas las circunstancias, el mensaje de Ginsberg habría sido bien recibido. no podía tomarlo en serio, por sensato que fuera su mensaje y por muy ferviente que lo transmitiera. Su aparición fue abrumadora reacción del público. El científico en mí anhelaba reemplazar al Ginsberg con los ojos muy abiertos por un profesor de la Ivy League bien vestido y hacer que moviera los labios mientras Ginsberg decía las mismas palabras fuera de cámara. Supongo que, dadas las circunstancias, el mensaje de Ginsberg habría sido bien recibido.

	 

	No hay necesidad. Ya se han hecho experimentos similares. De hecho, las especulaciones sobre los efectos del prestigio en la persuasión son antiguas. Antes del 300 a. C., Aristóteles, el primer psicólogo social publicado en el mundo, escribió:

	 

	Creemos a los hombres buenos con mayor plenitud y más fácilmente que a otros: esto es cierto en general, sea cual sea la cuestión, y absolutamente cierto cuando la certeza exacta es imposible y las opiniones están divididas... No es cierto, como suponen algunos escritores en sus tratados de retórica, que el la bondad personal revelada por el hablante no contribuye en nada a su poder persuasivo; por el contrario, su carácter casi puede considerarse el medio de persuasión más efectivo que posee.55

	 

	Tomó cerca de 2.300 años, pero la observación de Aristóteles finalmente fue puesta a prueba científicamente por Carl Hovland y Walter Weiss.56Pidieron a un gran número de personas que evaluaran la afirmación de que la construcción de submarinos de propulsión nuclear era una empresa viable. (Este experimento se realizó en 1951, cuando aprovechar la energía nuclear para tales fines no era más que una quimera). altamente respetado; a otros se les dijo que el mismo argumento provenía de una fuente con poca credibilidad, a saber, Pravda, el periódico oficial del Partido Comunista de la entonces Unión Soviética, una publicación tristemente célebre por su falta de objetividad y veracidad. Casi todos los que creían que la comunicación provenía de Oppenheimer cambiaron de opinión, creyendo más firmemente que en la viabilidad de los submarinos nucleares. Muy pocos de los que leyeron la predicción idéntica atribuida a Pravda cambiaron de opinión.

	 

	Este fenómeno ha sido confirmado repetidamente por otros experimentadores utilizando una amplia variedad de temas y atribuyendo mensajes a una amplia variedad de comunicadores. Un juez en un tribunal de menores es mejor que la mayoría de las personas para influir en la opinión sobre la delincuencia juvenil, un poeta famoso puede influir en la opinión sobre los méritos de un poema y una revista médica puede influir en la opinión sobre si los antihistamínicos deben dispensarse sin receta. ¿Qué tienen el físico, el juez, el poeta y la revista médica que no tenga Pravda? ¿Qué hace la diferencia en su efectividad? Aristóteles dijo que creemos en los "buenos hombres", con lo que se refería a personas de alto calibre moral. Hovland y Weiss utilizan el término creíble, que elimina las connotaciones morales presentes en la definición aristotélica. El famoso físico, juez y poeta tienen credibilidad; no son necesariamente buenos, pero son expertos y confiables. Tiene sentido dejarse influenciar por comunicadores confiables y que saben de lo que hablan. Tiene sentido que las personas se sientan influenciadas por J. Robert Oppenheimer cuando expresa una opinión sobre la energía nuclear, y tiene sentido que las personas que evalúan la calidad de un poema se sientan influenciadas por un gran poeta.

	 

	Pero no todos están igualmente influenciados por el mismo comunicador. De hecho, el mismo comunicador puede ser considerado por algunas personas como de alta credibilidad y por otras como de baja credibilidad. Además, ciertos atributos periféricos del comunicador pueden parecer importantes para algunos miembros de la audiencia; tales atributos pueden hacer que un comunicador sea eficaz o ineficaz.

	 

	Este fenómeno se demostró en un experimento que hice con Burton Golden57Esn niños de sexto grado escucharon un discurso exaltando la utilidad de la aritmética. El hombre que pronunció el discurso fue presentado como un ingeniero galardonado de una prestigiosa universidad o como alguien que se ganaba la vida lavando platos. Como era de esperar, el ingeniero fue mucho más efectivo para influir en las opiniones de los jóvenes que el lavaplatos, lo que no sorprende ni es siquiera interesante. Pero además, variamos su raza. En algunas de las pruebas, el comunicador era blanco, y en otras, negro. Varias semanas antes del experimento, los niños (todos blancos) completaron un cuestionario para medir su grado de prejuicio contra los negros. Los resultados fueron sorprendentes: entre los niños que tenían más prejuicios contra los negros, el ingeniero negro era menos influyente que el ingeniero blanco. aunque ambos hicieron el mismo discurso. Además, entre los niños que tenían menos prejuicios contra los negros, el ingeniero negro era más influyente que el ingeniero blanco. Podrías pensar que, en un mundo puramente racional, un ingeniero de prestigio debería poder persuadir a los alumnos de sexto grado sobre la importancia de la aritmética, independientemente del color de su piel, pero como has aprendido a lo largo de este libro, ese no es el caso. un mundo puramente racional. Dependiendo de las actitudes raciales de los niños, estaban más o menos influenciados por un ingeniero negro que por un ingeniero blanco idéntico. 

	 

	Este comportamiento apenas parece adaptativo. Si la calidad de su vida depende de la medida en que permita que una comunicación sobre aritmética influya en su opinión, la experiencia del comunicador parece el factor más razonable a considerar. En la medida en que otros factores (como el color de la piel) disminuyan o aumenten su susceptibilidad a la persuasión, se está comportando de manera inapropiada. Pero los anunciantes confían en su irracionalidad en este sentido, confiando en factores irrelevantes para aumentar la eficacia de un portavoz: ¡un pequeño y lindo geco que le vende seguros! A menudo, estas señales periféricas son los únicos aspectos del comunicador que ve el espectador. Durante décadas, desde la década de 1950, los vendedores de Wheaties han tenido atletas estrella en sus cajas de cereal, todos respaldando con entusiasmo sus productos: los campeones de decatlón Bob Richards en la década de 1960 y Bruce Jenner (ahora Caitlin Jenner) en la década de 1970; la gimnasta Mary Lou Retton en la década de 1980; y más tarde atletas famosos como Alex Rodríguez, Michael Phelps y LeBron James. Aparentemente, quien está a cargo de vender trigo a las masas está convencido de que los atletas son mejores que algunos profesores de nutrición para ser comunicadores efectivos.

	 

	¿Está justificada esta convicción? ¿La gente se dejará influir por un anuncio solo porque está involucrada una importante personalidad deportiva? Incluso si admiramos la habilidad que muestran estos atletas en el campo de juego, ¿podemos confiar en que nos dirán la verdad sobre los productos que promocionan? Después de todo, todos sabemos que la estrella del deporte que revende una marca particular de cereales para el desayuno o zapatillas recibe un pago generoso por su patrocinio. Supongo que la mayoría de nosotros diría rápidamente: “De ninguna manera. No voy a comer Wheaties o comprar Nikes solo porque LeBron dice que come Wheaties y prefiere Nikes. Tal vez se pueda persuadir a otras personas para que salgan corriendo y compren algo solo porque una figura deportiva lo diga, pero ciertamente no confiaría ni siquiera en el consejo de mi jugador favorito sobre cómo gastar el dinero que tanto me costó ganar.

	 

	Claramente, la confianza es importante para determinar si un comunicador será efectivo. Por ejemplo, quizás la razón fundamental por la que los prejuiciosos alumnos de sexto grado del experimento de Aronson y Golden estaban menos influenciados por el ingeniero negro que por el ingeniero blanco es que no confiaban en los negros. Si esto es cierto, entonces si pudiéramos proporcionar al público evidencia independiente de que una persona es creíble, esa persona debería volverse más persuasiva.

	 

	¿Cómo pueden parecernos confiables los comunicadores? Una forma es argumentar en contra de sus propios intereses. Si la gente no tiene nada que ganar (y tal vez algo que perder) convenciéndonos, confiaremos en ellos y seremos más efectivos. Una ilustración puede ser útil. Supongamos que un delincuente habitual, un traficante y traficante de heroína condenado recientemente, está dando una conferencia sobre los abusos del sistema judicial estadounidense. ¿Te influiría? Probablemente no. La mayoría de la gente lo consideraría poco confiable, fuera de la definición aristotélica de un buen hombre, porque tiene un interés creado en criticar el sistema que lo está castigando. Pero supongamos que está argumentando que el sistema de justicia penal es demasiado indulgente con personas como él, que los delincuentes casi siempre ganan cuando tienen un abogado inteligente, y que incluso si los delincuentes son condenados, las sentencias que generalmente se imponen son demasiado indulgentes. ¿Te influiría su argumento ahora?

	 

	Estoy seguro de que sí. Elaine Walster, Darcy Abrahams y yo58  presentamos a los estudiantes universitarios un recorte de periódico de una entrevista entre un reportero y Joe "The Shoulder" Napolitano, quien fue identificado como mafioso y asesino. (Nos inventamos su nombre). En una condición experimental, Joe "The Shoulder" abogó por tribunales más estrictos y sentencias más duras. Con otra condición, argumentó que los tribunales deberían ser más indulgentes y las sentencias menos severas. También ejecutamos un conjunto paralelo de condiciones en las que las mismas declaraciones se atribuyeron a un funcionario público respetado. Cuando Joe "The Shoulder" abogó por canchas más blandas, fue completamente ineficaz; de hecho, hizo que las opiniones de los participantes cambiaran ligeramente en la dirección opuesta. Pero cuando defendió tribunales más rígidos y poderosos,

	 

	Este estudio demuestra que Aristóteles no estaba del todo en lo cierto. Un comunicador puede ser poco atractivo e inmoral y aun así ser efectivo, siempre y cuando creamos que él o ella no tiene nada que ganar (y tal vez algo que perder) al persuadirnos. ¿Por qué Joe "The Shoulder" fue tan efectivo en nuestro experimento? Cuando las personas argumentan en contra de sus propios intereses, inferimos que la verdad del asunto es tan convincente que creen sinceramente lo que dicen. Cuando Patrick Reynolds, quien heredó millones de dólares de RJ Reynolds Tobacco Company, fundada por su abuelo, tomó una firme posición pública contra el tabaquismo y alentó a las víctimas de enfermedades relacionadas con el tabaquismo a presentar demandas contra las compañías tabacaleras, ¡nadie cuestionó su sinceridad!59Y cuando John Robbins, heredero de una gran fortuna de la compañía de helados Baskin-Robbins de su padre, escribió un libro sobre dietas veganas de gran venta que abogaba por eliminar los productos lácteos, su argumento convenció a innumerables lectores. Cuando argumentamos en contra de nuestros intereses, la gente escucha.

	 

	Otra forma de aumentar la confiabilidad es crear una situación en la que las personas no piensen que estás tratando de persuadirlas. Hace muchos años, la agencia de corretaje EF Hutton produjo una serie de comerciales de televisión de gran éxito. El comercial comienza con una toma de dos personas hablando en privado en un restaurante lleno de gente y ruidoso. Cuando una persona comienza a transmitir algún consejo de EF Hutton, un silencio repentino cae sobre la sala y todos (camareros, clientes, ayudantes de camarero) se esfuerzan por escuchar la corazonada. "Cuando EF Hutton habla", dice el locutor, "la gente escucha". (Puede ver este anuncio antiguo en YouTube). La implicación es clara: todos en el restaurante reciben consejos que no estaban destinados a ellos y, como resultado, la información es aún más valiosa.

	 

	Isso é exatamente o que Elaine Walster e Leon Festinger60descobertos quando encenaram uma conversa entre dois estudantes de graduação na qual um deles expressou sua opinião de especialista sobre um assunto. Um estudante de graduação teve permissão para ouvir a conversa deles. Em uma condição experimental, os participantes sabiam que os alunos de graduação estavam cientes de sua presença na sala ao lado; portanto, eles sabiam que qualquer coisa que fosse dita poderia ser concebida de forma intencional para influenciar sua opinião. Na outra condição, a situação foi arranjada de forma que os participantes acreditassem que os alunos da graduação desconheciam sua presença na sala ao lado. Nessa condição, as opiniões dos participantes mudaram significativamente mais no sentido da opinião expressa pelos alunos da pós-graduação.Afinal, eles sabiam do que estavam falando - e não estavam tentando mudar a opinião de ninguém.

	 

	Atractivo y similitud. ¿Dónde dejan estos hallazgos a LeBron James instándonos a comer Wheaties o usar Nikes? Es obvio que está tratando de influir en nosotros. Además, está operando en su propio interés; Wheaties y Nike le están pagando a él y a otros atletas famosos grandes sumas de dinero para vender sus productos. Ese solo hecho debería hacerlos menos confiables. Pero, ¿eso los hace menos efectivos? No necesariamente.

	 

	En primer lugar, tendemos a que nos gusten y confiemos en las personas que encontramos atractivas; por lo tanto, a menos que estemos procesando activamente el hecho de que se les paga para respaldar un producto, podemos estar persuadidos de forma periférica.61En segundo lugar, incluso si no podemos confiar en la sinceridad de los patrocinadores, eso no significa que no compremos los productos que promocionan. El atractivo y la simpatía son poderosos factores de persuasión, incluso si una fuente no tiene experiencia o tiene algo que ganar persuadiéndonos. molinos judson y yo. 62 Hizo un experimento para demostrar que una mujer hermosa, simplemente porque era hermosa, podía tener un gran impacto en las opiniones de la audiencia sobre un tema totalmente irrelevante.por su belleza y, además, su impacto fue mayor cuando le dijo abiertamente a su audiencia que quería influir en ellos. Alice Eagly, Shelly Chaiken y colegas63rrealizó experimentos que no solo replicaron nuestro hallazgo de que los mejores comunicadores son más persuasivos, sino que también mostraron que esperamos que las personas hermosas piensen como nosotros. ¡No es de extrañar que puedan persuadirnos!

	 

	Asociamos el atractivo del comunicador con la deseabilidad del mensaje. Estamos influenciados por personas que nos gustan y con las que percibimos similitudes. Cuando nos gusta el comunicador, nos comportamos como si estuviéramos tratando de complacer a esa persona cambiando nuestras opiniones, pero solo sobre asuntos triviales. Los atletas y las celebridades pueden influir en nuestras elecciones de cereales, y las mujeres hermosas y los hombres guapos pueden hacer que estemos de acuerdo con ellos en un tema abstracto, estemos dispuestos a admitirlo o no. Pero es poco probable que puedan persuadirnos para que apoyemos un tema en el que no estamos de acuerdo con ellos, como el control de armas o el aborto.

	 

	Por último, podemos preguntarnos: ¿quién es más digno de confianza, los comunicadores que exponen su caso con seguridad o con aprensión? En la mayoría de los casos, la gente confía más en el orador seguro de sí mismo, más que en el que habla con firmeza; consideran la confianza como indicador de experiencia y veracidad. Sin embargo, si sospechamos de un engaño - si somos conscientes de la probabilidad de que alguien esté intentando persuadirnos para que creer en algo o comprar algo por un motivo oculto ("¡Este tónico mágico sin duda mejorará tus notas!"), esta confianza extrema puede levantar nuestras sospechas.
 

	En resumen, los comunicadores con más probabilidades de influirnos son aquellos que consideramos expertos y confiables. Dicho esto, su confiabilidad y efectividad pueden incrementarse si:

	 

	
		adoptan una posición que parece opuesta a sus propios intereses.

		no parecen intentar influir en nuestra opinión.

		son especialmente atractivos y atrayentes, al menos en lo que respecta a nuestras opiniones y no a nuestras actitudes arraigadas.

		están seguros de sus afirmaciones, porque la confianza aumenta su credibilidad, a menos que tengamos motivos para dudar de sus motivos.



	 

	 

	La naturaleza de la comunicación

	 

	Las comunicaciones en sí mismas difieren, y cómo difieren puede determinar su efectividad. Aquí quiero considerar cinco dimensiones en las que varían: (1) ¿Es más persuasiva una comunicación si está diseñada para apelar a la capacidad de pensamiento de la audiencia o si pretende despertar las emociones de la audiencia? (2) ¿Las personas están más influenciadas por una comunicación si está vinculada a una experiencia personal convincente o si está respaldada por una pila de evidencia estadística incontrovertible? (3) ¿La comunicación resuena con la forma en que la audiencia se ve a sí misma, es decir, con su identidad central? (4) ¿Debe la comunicación presentar solo un lado del argumento o también debe presentar el punto de vista opuesto? (5) ¿Cuál es la relación entre la eficacia de la comunicación y la discrepancia entre la opinión pública original y la opinión respaldada por la comunicación?

	 

	 

	Apelaciones lógicas versus emocionales. Como dije antes, cuando Donald Trump estaba haciendo campaña para presidente, se presentó en una plataforma cargada de emociones: miedo a los inmigrantes, terroristas y otros extraterrestres misteriosos que vienen a buscarnos. Dijo que son violadores, asesinos y mala gente. Así como Dukakis no logró prevalecer con sus estadísticas sobre el éxito de los programas de licencia, Clinton no logró sofocar las alarmas de Trump, que resonaron en muchas partes del país que temían cambios demográficos y económicos. Y como hemos visto al describir los resultados de los anuncios políticos cargados de emociones que presentan a Willie Horton en la campaña Bush-Dukakis, podemos sospechar que los llamados emocionales, especialmente aquellos que generan miedo, serán más efectivos que los racionales. ¿Por qué y cuándo funciona el miedo y cuándo puede ser contraproducente?

	 

	Hace años, vivía en una comunidad que estaba a punto de votar si se debía fluorar el suministro de agua como una forma de combatir la caries dental. Los defensores de la fluoración lanzaron una campaña de información que parecía lógica y razonable, con declaraciones de dentistas famosos que describían los beneficios de los fluoruros y discutían la evidencia sobre la reducción de las caries dentales en áreas con agua fluorada, así como declaraciones de médicos y otras autoridades de salud que la fluoración no tiene efectos nocivos. Los opositores a la fluoración usaron un contraargumento mucho más emocional, distribuyendo folletos con la imagen de una rata fea, junto con la declaración: "No dejes que pongan veneno para ratas en tu agua potable". El referéndum para fluorar el suministro de agua fue completamente derrotado.

	 

	Esta historia no prueba de manera concluyente que las apelaciones al miedo sean superiores porque no fue un estudio controlado científicamente. No tenemos idea de cómo habría votado la gente a favor de la fluoración si no hubiera habido publicidad, ni sabemos si la circular contra la fluoración llegó a más personas o si fue más fácil de leer que la literatura de los proponentes. En un estudio inicial sobre las preferencias de voto, George Hartmann64 demostró que las personas que recibieron un mensaje principalmente emocional votaron por el candidato respaldado por el mensaje con más frecuencia que las personas que recibieron un mensaje principalmente lógico.

	 

	Hago hincapié en la palabra principalmente por una buena razón: define el principal problema de la investigación en esta área, a saber, que no existen definiciones infalibles y mutuamente excluyentes de emocional y racional. Al ilustrar la fluoración, la mayoría de la gente probablemente estaría de acuerdo en que el folleto contra la fluoración fue diseñado para despertar miedo; aun así, no era del todo ilógico, porque de hecho es cierto que el fluoruro usado en concentraciones diminutas para prevenir la caries dental también se usa en concentraciones masivas como veneno para ratas. Por otro lado, presentar las opiniones de los profesionales no carece del todo de atractivo emocional; Es tranquilizador saber que los médicos y dentistas avalan el uso de fluoruros.

	 

	Debido a que, en la práctica, las distinciones operativas entre lo lógico y lo emocional son difíciles de trazar, algunos investigadores han recurrido a un problema igualmente interesante y mucho más investigable: el problema del efecto multinivel de una emoción específica en el cambio de opinión. Supongamos que desea infundir miedo en los corazones de la audiencia como una forma de lograr que cambien de opinión. ¿Sería más efectivo despertar un poco de miedo o deberías intentar asustarlos como el demonio? Si su objetivo es convencer a las personas de que conduzcan con más cuidado sin enviar mensajes de texto, ¿sería más eficaz si les mostrara películas de los cuerpos destrozados y ensangrentados de las víctimas de accidentes de tráfico, o sería más eficaz si redujera su comunicación? - mostrando guardabarros abollados,

	 

	El sentido común no ayuda aquí. Por un lado, sugiere que un buen susto motivará a las personas a actuar; por otro lado, argumenta que demasiado miedo puede interferir con la capacidad de una persona para prestar atención al mensaje, comprenderlo y actuar en consecuencia. Todos hemos creído, en un momento u otro, que "solo le pasa a la otra persona, no me puede pasar a mí". Esta es la razón por la que algunas personas siguen conduciendo y enviando mensajes de texto o insisten en conducir después de tomarse unas copas, aunque saben que no es así. Quizás porque los riesgos de accidentes son tan alarmantes que la gente se olvida de ellos. Entonces podemos predecir que si una comunicación realmente nos asusta, tendemos a no prestarle mucha atención.

	 

	¿Qué nos dice la evidencia? El abrumador peso de los datos experimentales sugiere que, en igualdad de condiciones, cuanto más asustada está una persona por una comunicación, más probable es que tome medidas preventivas. En uno de los muchos experimentos sobre el miedo y la persuasión, Howard Leventhal y sus asociados65 intentaron que la gente dejara de fumar y se hicieran radiografías de tórax. En la condición de miedo bajo, a algunos participantes simplemente se les dijo que dejaran de fumar y se hicieran una radiografía. En la condición de miedo moderado, otros vieron una película que mostraba a un joven cuyas radiografías revelaron que tenía cáncer de pulmón. Y en la condición de alto miedo, la gente vio la misma película, pero también otra película más sangrienta de una operación de cáncer de pulmón. Los que tenían más miedo también tenían más ganas de dejar de fumar y más probabilidades de hacerse radiografías.

	 

	¿Es esto cierto para todos? No es. Hay una razón por la cual el sentido común sugiere que el miedo nos impide actuar: lo hace, para ciertas personas, bajo ciertas condiciones. ¿Qué “ciertas personas”, por ejemplo? Leventhal y sus colegas descubrieron que las personas que tenían una alta opinión de sí mismas tenían más probabilidades de estar motivadas para tomar medidas inmediatas cuando tenían miedo. Sin embargo, las personas con una baja opinión de sí mismas eran menos propensas a tomar medidas inmediatas, pero (aquí está la parte interesante) si había un retraso y sabían que podían actuar más tarde, se comportaban de manera muy similar a los participantes con alta autoestima. Las personas con una imagen negativa de sí mismos pueden tener dificultades para hacer frente a las amenazas, lo que explica por qué la comunicación de alto miedo los abruma y les hace querer meterse en la cama y cubrirse la cabeza con las sábanas. Pueden lidiar más fácilmente con el miedo bajo o moderado en este momento. Pero si tienen tiempo, es decir, si no es imprescindible que actúen inmediatamente, es más probable que actúen si el mensaje realmente les asusta.

	La investigación posterior de Leventhal y sus colaboradores respalda este análisis. En un estudio, los participantes vieron películas de accidentes automovilísticos graves. Algunos vieron películas de cerca en una pantalla grande, lo que hizo que las imágenes fueran realmente alarmantes; otros los miraban desde lejos en una pantalla mucho más pequeña. Entre los participantes con autoestima alta o moderada, los que vieron las películas en la pantalla grande eran mucho más propensos a tomar medidas de protección posteriores que los que vieron las películas en la pantalla chica. El patrón inverso se aplicó a las personas con baja autoestima: eran más propensas a actuar mal cuando veían películas en una pantalla pequeña; aquellos que vieron las películas en una pantalla grande no pudieron soportarlo y colgaron, diciendo que tenían dificultades incluso para considerarse víctimas de accidentes automovilísticos. Sin embargo, incluso las personas con alta autoestima se comportarán como personas con baja autoestima si están dominadas por el miedo y sienten que no hay nada que puedan hacer para prevenir o manejar una situación amenazante. En ese caso, la mayoría se acostará y buscará la manta.

	 

	Entonces, ¿cómo motivaría a las personas con baja autoestima si quisiera que dejaran de fumar o que condujeran de manera más segura? Si elabora un mensaje que contenga instrucciones específicas y optimistas, puede hacer que sea más probable que crean que pueden enfrentar sus miedos y enfrentar el peligro. De hecho, Leventhal y sus asociados han descubierto que los mensajes que inspiran miedo que contienen instrucciones específicas sobre cómo, cuándo y dónde actuar son mucho más efectivos que las alarmas generalizadas sin recomendaciones para tratarlas.

	 

	Por ejemplo, una campaña que se llevó a cabo en un campus universitario instando a los estudiantes a vacunarse contra el tétanos se dividió en dos condiciones: (1) solo instrucciones: dónde y cuándo estaban disponibles, junto con la ubicación del centro de salud del estudiante y una sugerencia para que cada el estudiante reserva un horario conveniente para detenerse; y (2) instrucciones más una gran apelación al miedo que describe las cosas horribles que le pueden pasar si no recibe la vacuna contra el tétanos. La autoinstrucción aumentó las actitudes favorables de los estudiantes hacia las vacunas contra el tétanos y aumentó sus intenciones declaradas de tomarlas. Pero las instrucciones no fueron suficientes para que lo hicieran. El miedo era el tiro necesario en el brazo, por así decirlo. De los estudiantes que tenían miedo de lo que podría pasarles si no se vacunaban contra el tétanos y que fueron instruidos sobre cómo y dónde vacunarse, el 28% recibió una vacuna contra el tétanos; pero de los que no recibieron instrucciones específicas o un alto llamamiento al miedo, solo el 3 por ciento lo hizo. Asimismo, Leventhal descubrió que asustar a los fumadores sobre los peligros de la nicotina aumentaba su intención de dejar de fumar. Pero a menos que ese mensaje estuviera acompañado de consejos sobre cómo dejar de fumar, no cambió el comportamiento de los fumadores. Por otro lado, darles cosas específicas que podían hacer cuando tenían ganas de fumar, pero sin asustarlos sobre los riesgos para la salud, fue relativamente ineficaz. La combinación de estimulación del miedo e instrucciones específicas produjo los mejores resultados; cuatro meses después, los estudiantes en esta condición fumaban menos.

	 

	Y, sin embargo, hay algunas situaciones en las que las apelaciones que despiertan miedo, incluso cuando se combinan con instrucciones específicas, no producirán el efecto deseado. A veces, las apelaciones al miedo fallan porque no son lo suficientemente aterradoras. El calentamiento global, por ejemplo, es una amenaza seria que la mayoría de los científicos creen que es una bomba de relojería. A medida que aumentan las temperaturas, los glaciares se derriten y el nivel del mar aumenta, lo que significa que muchos centros de población estarán bajo el agua durante los próximos años. Ciertas enfermedades, como la malaria, proliferarán cuando los insectos que las portan migren a lugares previamente frescos. Los huracanes seguirán siendo más frecuentes e intensos, al igual que las sequías y las olas de calor, que matarán a personas y pondrán en peligro la producción de alimentos. Sin embargo, a pesar de estos sombríos pronósticos, que se describieron gráficamente en la película ganadora del Oscar An Inconvenient Truth, la mayoría de los estadounidenses no tienen el miedo suficiente para exigir acción. Una encuesta de 2016 sobre los temores estadounidenses 66 descubrió que las personas tienen más miedo al terrorismo, el robo de identidad y la guerra biológica que al calentamiento global. ¿Por qué puede ser esto?

	 

	Daniel gilberto 67 sugiere que parte de la respuesta radica en la forma en que funciona nuestro cerebro. Nuestros cerebros han evolucionado para asustarse, e irritarse para actuar, ante amenazas de peligros claros y presentes (como tigres, serpientes o enemigos armados), no graduales que pueden ocurrir más adelante (como sequías, gripe o huracanes más frecuentes). También estamos dispuestos a responder a las amenazas humanas (como el terrorismo) que sean intencionales y por lo tanto despierten en nosotros un sentimiento de indignación moral. Sin embargo, dado que el cambio climático tiene el potencial de infligir sufrimiento y muerte a millones de personas más que el terrorismo, ignorarlo o negarlo es peligrosamente inapropiado para nuestra especie y nuestro planeta. Gilbert sugiere que sería mucho más probable que las personas exigieran acciones sobre el calentamiento global si los terroristas lo vieran como una conspiración en lugar de como el desafortunado subproducto de conducir automóviles, quemar carbón y talar bosques. Quizás más personas estarían inclinadas a actuar si, como el terrorista estereotipado, el calentamiento global tuviera bigote y nos estuviera acechando intencionalmente como un depredador.

	 

	Matthew McGlone y sus colegas68 pusieron a prueba esta proposición, no poniéndole un bigote al calentamiento global, sino a otra amenaza no humana: el virus de la gripe porcina que se convirtió en pandemia en 2009. En abril de ese año, en respuesta a la rápida propagación de la gripe, los Centros Para el Control y Prevención de Enfermedades hizo una serie de recomendaciones, entre ellas lavarse las manos con frecuencia, evitar el contacto con personas contagiadas y, sobre todo, vacunarse. En el experimento, después de que se hicieran estas recomendaciones pero antes de que la vacuna estuviera disponible, McGlone y su equipo crearon folletos informativos que variaban en la forma en que presentaban datos sobre la gripe porcina. Para la mitad de las personas en el experimento, la gripe se describió como algo que la gente contrae ("Miles de personas podrían morir de gripe porcina este año"). Por la otra mitad, se cambió el lenguaje para describir la gripe como un depredador ("La gripe porcina podría matar a miles de personas este año"). Las personas que recibieron el folleto que describía la gripe como un asesino activo tenían muchas más probabilidades de ver la gripe porcina como algo aterrador, más probabilidades de verse a sí mismos como susceptibles a ella y más probabilidades de programar una vacuna contra la gripe. Por lo tanto, las apelaciones que inducen miedo son especialmente efectivas si resuenan con nuestra programación evolutiva para temer ser atacados por una amenaza que parece inmediata e intencional. más propensos a verse susceptibles a ella y más propensos a programar una vacuna contra la gripe. Por lo tanto, las apelaciones que inducen miedo son especialmente efectivas si resuenan con nuestra programación evolutiva para temer ser atacados por una amenaza que parece inmediata e intencional. más propensos a verse susceptibles a ella y más propensos a programar una vacuna contra la gripe. Por lo tanto, las apelaciones que inducen miedo son especialmente efectivas si resuenan con nuestra programación evolutiva para temer ser atacados por una amenaza que parece inmediata e intencional.

	 

	Emociones morales. Las emociones morales son sentimientos que tienen un juicio normativo de que lo que estás haciendo está mal, es repugnante o malo. La ira, por ejemplo, es tanto un sentimiento como un juicio: "Estoy enojado por lo malo que has hecho". Las emociones morales pueden ser dispositivos retóricos muy persuasivos (tienden a inspirar la acción y unir a comunidades de ideas afines) y tienden a ser contagiosas.69Por ejemplo, en Twitter, los tuits que contienen palabras asociadas con emociones morales (como escandaloso, repugnante o malo) tienden a ser retuiteados con más frecuencia que las palabras de emociones no morales.70OLos políticos a menudo intentan inspirar indignación moral porque une a sus seguidores y los lleva a firmar peticiones, donar dinero y salir a votar en contra de lo que se alega que es el motivo de su indignación.71 Las organizaciones benéficas a menudo intentan persuadir a las personas para que donen dinero a los menos afortunados, lo que hace que los donantes potenciales se sientan culpables, una emoción que aumenta su intención de contribuir con dinero y ayudar en situaciones cara a cara.72

	 

	TTambién podemos ser persuasivos apelando a los mejores ángeles de las personas, su motivación prosocial, a través de la elevación moral, la emoción que sentimos cuando somos testigos de la virtud en los demás. experimentos73descubra que cuando las personas miran videos que representan actos reales de bondad o belleza moral, como un maestro que hace todo lo posible para ayudar a sus alumnos o un niño pobre que le da dinero a un niño menos afortunado, la probabilidad es mucho mayor. decir que sí a la solicitud de ayuda o dinero de otra persona. (Esto explica algo que describí en el capítulo 1, cuando Joshua le dio todo su dinero a un mendigo después de ver una película "moralmente edificante", La lista de Schindler).

	 

	De manera similar, Adam Grant ha estudiado los efectos de diferentes tipos de incentivos para hacer que las personas trabajen duro.74En uno de sus estudios, examinó la productividad de los voluntarios que llaman en frío para recaudar fondos para becas. Grant descubrió una técnica encantadora que convenció a sus visitantes voluntarios de casi triplicar las donaciones que recibieron. Todo lo que tenía que hacer era organizar una reunión de cinco minutos entre los voluntarios y un antiguo beneficiario de una de las subvenciones que estaban solicitando. Poder conectar sus esfuerzos con un ser humano, que expresó la emoción moral de la gratitud, energizó sus esfuerzos de recaudación de fondos.

	 

	Estadísticas versus un ejemplo personal. En términos generales, las personas utilizan las experiencias y opiniones de los demás para tomar decisiones sobre lo que es un buen curso de acción. Por eso, por regla general, confiamos más en grandes grupos de personas que en una sola persona y estamos más inclinados a seguir a la multitud que a un solo inconformista. Pero esa lógica razonable a menudo desaparece cuando nos enfrentamos a una historia o ejemplo convincente. Si Yelp tiene 300 reseñas positivas que elogian a El Taco Loco pero solo dos negativas, es estadísticamente probable que a ti también te guste el restaurante. Pero digamos que escuchas a alguien en una fiesta hablando de una experiencia terrible que acaba de tener ("Tuve que pedir tres veces un tenedor limpio y las papas fritas estaban podridas"). ¿Dirás: "Bueno, está bien, ese es uno de los dos clientes insatisfechos de los 300 extasiados"? Tal vez, pero esa historia personal probablemente supere la preponderancia de críticas positivas de Yelp. Y cuanto más vívidas son estas historias personales, más persuasivas son.75

	 

	Una demostración de la vida real proviene del campo de la conservación de la energía. Hace varios años, mis alumnos y yo76con el objetivo de persuadir a los propietarios para que realicen las mejoras necesarias para tener una vivienda energéticamente eficiente. Trabajamos con auditores de viviendas de empresas de servicios públicos locales y les enseñamos a usar ejemplos vívidos cuando recomiendan mejoras en el hogar. La mayoría de los auditores, cuando se les deja solos, solo señalarán las grietas alrededor de las puertas y recomendarán que el propietario instale calafateo. En lugar de eso, los capacitamos para decirles a los propietarios de viviendas que si se sumaran todas las grietas alrededor de todas las puertas, equivaldrían a un agujero del tamaño de una pelota de baloncesto en la pared de la sala de estar. “Y si tuvieras un agujero de ese tamaño en tu pared, ¿no querrías repararlo? Eso es lo que hace la cerca. Los auditores capacitados para usar este lenguaje vivo aumentaron su efectividad cuatro veces. Mientras que anteriormente solo el 15 % de los propietarios había realizado el trabajo recomendado, después de que los auditores comenzaron a utilizar un lenguaje más vívido, el 61 % de los propietarios lo había hecho.

	 

	Dado que la mayoría de las personas están más profundamente influenciadas por un ejemplo personal que por una gran cantidad de datos estadísticos, es probable que la historia de Taco Loco de su amigo o la idea de un hoyo del tamaño de una pelota de baloncesto en su sala de estar sea extraordinariamente poderosa. Podría decirse que esta es una de las razones por las que los testimonios ("¡Perdí 40 libras con Jenny Craig!") Son tan efectivos, incluso cuando van acompañados de descargos de responsabilidad estadísticos ("Es posible que estos resultados no se apliquen a todos"). También es por eso que los cabilderos profesionales están capacitados en cómo persuadir a los miembros del Congreso para que voten sobre algún proyecto de ley: no arrojen demasiadas estadísticas, se les advierte; simplemente cuente una historia emocionante sobre un individuo.

	 

	Apela a la identidad. Un persuasor puede lograr que hagamos cosas si esas cosas resuenan con nuestra propia identidad. Uno de los ejemplos más encantadores proviene de una campaña publicitaria de gran éxito que el estado de Texas desarrolló para que sus ciudadanos dejaran de tirar basura. (La campaña estaba dirigida específicamente a hombres de 18 a 35 años, quienes eran los más propensos a arrojar botellas y otros desechos por las ventanas de sus autos). En lugar de colocar letreros que decían "No tirar basura", el Departamento de Transporte de Texas elaboró un eslogan que aprovechó el orgullo y la dureza de la frontera, no me pises, por lo que se conoce a los tejanos: Don't Mess Texas. La frase se mostró de manera destacada en la carretera, la televisión, la radio y los anuncios impresos, y funcionó.77

	 

	Ipor lo tanto, evocar la identidad de una persona puede tener efectos sutiles pero poderosos. Christopher Bryan y sus colegas78mostró que es mucho más probable que la gente vote si cambia la redacción de una pregunta de encuesta preelectoral de una sobre la acción ("¿Qué tan importante es para usted votar en las próximas elecciones?") a una sobre el cumplimiento de una identidad que la gente aprobar (“¿Qué importancia tiene para usted ser votante en las próximas elecciones?”). De manera similar, los niños fueron más útiles cuando se les preguntó "¿Quién quiere ser un ayudante?" en vez de"¿Quién quiere ayudar?" Estas etiquetas también pueden reducir el mal comportamiento. Y, como vimos en el Capítulo 3, las personas hacen menos trampa cuando se les advierte con la advertencia "No hagas trampa" en lugar de que se les pida que no hagan trampa. Al hacer que las personas piensen en una acción, buena o mala, en términos de su identidad más amplia, ven la acción como central para quienes son en lugar de una acción ocasional. Ese es el poder de la identidad.79

	 

	Argumentos unilaterales versus bilaterales. Suponga que está a punto de dar un discurso para tratar de persuadir al público de que la pena capital es necesaria. ¿Persuadiría a más personas si simplemente expresara su opinión e ignorara los argumentos en contra de la pena capital, o sería más persuasivo si discutiera los argumentos opuestos y tratara de refutarlos?

	 

	Antes de intentar responder a esa pregunta, veamos de qué se trata. Si un comunicador menciona los argumentos de la oposición, puede indicar que es una persona objetiva y justa; esto podría aumentar la fiabilidad del hablante y, por tanto, aumentar su eficacia. Pero si un comunicador menciona argumentos del otro lado del tema, puede sugerirle a la audiencia que el tema es controvertido; podría confundirlos, hacerlos vacilar y, en última instancia, reducir la persuasión de la comunicación. Y, de hecho, no existe una relación simple entre los argumentos unilaterales y su eficacia. Si los miembros de la audiencia están bien informados sobre el tema, es menos probable que se dejen persuadir por un argumento de un solo lado y más probable que se dejen persuadir por un argumento que saca a relucir argumentos opuestos importantes y, luego proceda a refutarlos. Esto tiene sentido: es más probable que una persona bien informada conozca algunos de los contraargumentos. Cuando el comunicador evita mencionarlos, es probable que los miembros informados de la audiencia concluyan que el comunicador está siendo injusto o incapaz de refutarlos. Por el contrario, una persona desinformada sabe poco o nada acerca de los argumentos opuestos, por lo que es probable que se deje persuadir por el lado que escucha; si escuchan el contraargumento, pueden estar confundidos acerca de con qué posición estar de acuerdo.

	 

	Otro factor es la posición inicial de la audiencia. Si la audiencia ya está predispuesta a creer el argumento del comunicador, una presentación de un solo lado tiene un impacto más fuerte en su opinión que una presentación de dos lados. Sin embargo, si la audiencia se inclina en la dirección opuesta, una refutación de dos lados es más persuasiva.80La mayoría de los políticos son muy conscientes de este fenómeno, por lo que tienden a pronunciar tipos de discursos muy diferentes en función de su audiencia. Cuando hablan con los incondicionales del partido, casi invariablemente presentan una serie de argumentos desgarradores a favor de la plataforma y la candidatura de su propio partido. Si mencionan a la oposición, es en tono de burla. Pero cuando aparecen en televisión o hablan ante audiencias de lealtades mixtas, tienden a adoptar una postura más diplomática, mostrando la visión opuesta de una manera razonablemente precisa antes de proceder a demolerla.

	 

	El tamaño de la discrepancia entre el comunicador y la audiencia. Suponga que está hablando con personas que están totalmente en desacuerdo con su punto de vista. ¿Será más efectivo si presenta su posición en su forma más extrema, o si modula su posición presentándola de una manera que no parezca muy diferente de la posición de su audiencia?

	Supongamos que cree que las personas deben hacer ejercicio vigoroso todos los días para mantenerse saludables; cualquier actividad física sería útil, pero al menos una hora sería preferible. Su audiencia está compuesta por profesores universitarios que parecen creer que pasar las páginas de un libro es suficiente ejercicio para la persona promedio. ¿Sería más probable que cambiaran de opinión argumentando que deberían comenzar un riguroso programa diario de correr, entrenamiento con pesas y yoga, o sugiriendo un régimen más corto y menos extenuante? ¿Cuál es el nivel más efectivo de discrepancia entre la opinión de la audiencia y la recomendación del comunicador? Esta es una pregunta vital para cualquier propagandista o educador.

	 

	Al principio, la respuesta parecía obvia: cuanto mayor la discrepancia, mayor el cambio de opinión. Esta línea de razonamiento sugeriría que el comunicador debería abogar por un riguroso programa de ejercicio diario; cuanto mayor sea la discrepancia con el comportamiento de los oyentes, más deberían cambiar de opinión. De hecho, varios investigadores han encontrado que esta relación lineal es cierta. Felipe Zimbardo81 mujeres universitarias reclutadas para un experimento pidiéndoles a cada una que trajera a un amigo cercano al laboratorio. A cada pareja de amigos se le presentó un caso de estudio de un adolescente que cometió un delito, y luego se pidió a cada uno de los participantes, por separado y en privado, que indicaran sus recomendaciones sobre el tema. A cada participante se le hizo creer que su amigo cercano no estaba de acuerdo con ella, por un margen pequeño o por un margen extremadamente grande. Zimbardo descubrió que cuanto mayor era la discrepancia aparente, más participantes cambiaban sus opiniones de lo que suponían que eran las opiniones de sus amigos.

	 

	Sin embargo, algunos experimentos no lograron respaldar este resultado. james whittaker8dos encontraron una relación curvilínea entre la discrepancia y el cambio de opinión. Por curvas quiero decir que a medida que una pequeña discrepancia aumentaba un poco, el grado de opinión también cambiaba; pero a medida que la discrepancia continuaba aumentando, el cambio de opinión comenzó a disminuir; y finalmente, a medida que la discrepancia se hizo grande, la cantidad de cambio de opinión se hizo muy pequeña. Cuando la discrepancia era muy grande, casi no se observó cambio de opinión.

	 

	Intrigados por este descubrimiento, Carl Hovland, OJ Harvey y Muzafer Sherif83 argumentaron que si una comunicación en particular difiere mucho de su propia posición, si está, de hecho, fuera de su latitud de aceptación, no se verá muy influenciado por ella. En su experimento, la comunicación se basó en un tema candente, que los participantes tenían muy claro: si su estado debería permanecer "seco" o "húmedo", es decir, si deberían o no cambiar la ley que prohíbe la distribución y venta de bebidas alcohólicas. Los votantes en ese estado estaban divididos sobre este tema, y los participantes formaron una muestra representativa: algunos opinaron fuertemente que el estado debería permanecer seco, otros sintieron fuertemente que debería mojarse y el resto tomó una posición moderada. Los participantes se dividieron en grupos de personas que reflejaban las tres posiciones y luego presentó argumentos que sustentaban una de tres opiniones: un mensaje “húmedo”, que defendía la venta ilimitada y sin restricciones de bebidas alcohólicas; un mensaje “seco”, que abogaba por una prohibición total; y un mensaje moderadamente "húmedo", que argumentaba que eraSe permite beber un poco, pero con ciertos controles y restricciones. Así, cada grupo estaba formado por participantes que consideraban la comunicación cercana a su propia posición, moderadamente discrepante de su propia posición y extremadamente discrepante de su propia posición. La mayoría de los cambios de opinión ocurrieron cuando hubo una discrepancia moderada entre el mensaje y la opinión de los miembros individuales.

	 

	Para un científico, esta es una situación emocionante. Cuando un número significativo de resultados de búsqueda apunta en una dirección y un número considerable apunta en una dirección diferente, no significa necesariamente que alguien esté equivocado; en cambio, sugiere que hay un factor importante que no se ha tenido en cuenta, y esto es realmente emocionante, ya que le da al científico la oportunidad de jugar al detective. Por eso quiero insistir en este tema, no solo por su valor sustantivo, sino también porque brinda la oportunidad de demostrar el aspecto aventurero de la psicología social como ciencia.

	 

	Hay dos maneras de proceder con este juego de detectives. Podemos empezar reuniendo todos los experimentos que arrojan un resultado y todos los que arrojan el otro resultado y luego (lupa imaginaria en mano) escrutarlos minuciosamente, buscando el factor común a los experimentos del grupo A y el que falta en el grupo BA y entonces podemos tratar de determinar, conceptualmente, por qué este factor debería marcar la diferencia. O podemos comenzar especulando sobre qué factor o factores podrían marcar la diferencia; entonces podemos echar un vistazo a la literatura existente, con esta linterna conceptual en la mano, para ver si los del grupo A difieren de los del grupo B en esta dimensión.

	 

	Como científico, mi preferencia personal es por la segunda vía. En consecuencia, con mis alumnos Judith Turner y Merrill Carlsmith, comencé a especular sobre qué factores podrían marcar la diferencia. Comenzamos aceptando la noción de que cuanto mayor sea la discrepancia, mayor será la incomodidad para los miembros de la audiencia. Pero, razonamos, eso no significa necesariamente que los miembros de la audiencia cambiarán de opinión.

	 

	Considere esta situación desde el punto de vista de la audiencia. Como vimos al hablar de la disonancia cognitiva (Capítulo 3), cuando aparece alguien que no está de acuerdo con nosotros, nos incomoda porque sugiere que nuestras opiniones o acciones pueden estar equivocadas o basadas en información errónea, o tal vez, Dios no lo quiera, que somos incompetentes o tontos. Cuanto mayor sea la brecha entre lo que dice la otra persona y lo que creemos, mayor será nuestra disonancia. ¿Cómo pueden los individuos reducir esta disonancia? Hay al menos tres formas: (1) pueden cambiar su opinión; (2) pueden buscar apoyo para su opinión original encontrando a otros que comparten sus puntos de vista, a pesar de lo que diga el comunicador; o (3) pueden menospreciar al comunicador, convencerse a sí mismos de que la persona es incompetente, inmoral o un idiota locuaz, y por lo tanto invalidar su opinión. técnicamente,

	 

	¿Bajo qué circunstancias le resultaría fácil o difícil a un individuo elegir la opción 3 y denigrar al comunicador? Sería difícil hacer eso con un querido y respetado amigo personal; también sería difícil despedir a alguien que es un experto altamente creíble en el tema en discusión. Pero si la credibilidad del comunicador era cuestionable, predijimos que denigrar o descartar a esa persona sería el camino que tomaría la mayoría de la gente, especialmente si su opinión era muy diferente a la del oyente. Cuanto más divergente sea la posición del comunicador de la audiencia, más la audiencia puede comenzar a cuestionar su sabiduría, inteligencia y cordura. Y cuanto más cuestionan su sabiduría, inteligencia y cordura, menos probable es que se dejen influir.

	 

	Volvamos a nuestro ejemplo de ejercicio: imagina un hombre de 73 años que acaba de ganar el maratón de Boston. Si me dijera que una buena manera de mantenerse en forma y vivir una vida larga y saludable es hacer ejercicio vigoroso durante al menos dos horas todos los días, le creería. ¡Vaya, le creería! Obtendría mucho más ejercicio de mí que si me sugiriera que debería hacer ejercicio solo 10 minutos al día. Pero supongamos que una persona menos que confiable como un entrenador de atletismo de la escuela secundaria me sugiriera que hiciera ejercicio durante 10 minutos al día. Esta vez su sugerencia estaría dentro de mi propia latitud de aceptación y podría influir en mi opinión y comportamiento. Pero si me aconsejara embarcarme en un programa de ejercicio vigoroso que requiera dos horas al día, Me inclinaría a descartarlo como un charlatán o un fanático de la salud, y podría seguir siendo un holgazán cómodamente. Así que estoy de acuerdo con Hovland, Harvey y Sherif: las personas considerarán que la comunicación extremadamente dispar está fuera de su rango de aceptación, pero solo si el comunicador no es muy confiable.

	 

	Armados con estas especulaciones, Turner, Carlsmith y yo analizamos los experimentos existentes sobre esta cuestión, prestando especial atención a las formas en que se describía al comunicador. Y he aquí que descubrimos que cada uno de los experimentos que mostraban una relación lineal directa entre la discrepancia y el cambio de opinión describía la fuente de la comunicación como más confiable que aquellos cuyos resultados mostraban una relación curvilínea. Esto confirmó nuestras especulaciones sobre el papel de la credibilidad.

	 

	Pero no nos detuvimos allí: construimos un experimento en el que investigamos sistemáticamente el tamaño de la discrepancia y la credibilidad del comunicador dentro de un proyecto de investigación.84En este experimento, se pidió a los estudiantes universitarios que leyeran varias estrofas de poesía moderna oscura y las calificaran en términos de lo buenas que eran. A continuación, se pidió a cada mujer que leyera una crítica de la poesía moderna que mencionara específicamente una estrofa que había calificado como mala. Para algunos participantes, el ensayista describió esta estrofa en particular en términos elogiosos; esto generó una gran discrepancia entre la opinión del comunicador y la opinión expresada por los estudiantes. Para los demás participantes, el ensayista solo apoyó levemente la forma en que describió la estrofa; esto creó una leve discrepancia entre el ensayista y los estudiantes. En una tercera condición, el ensayista fue levemente desdeñoso en su tratamiento de la estrofa, lo que colocaba a los destinatarios de esta comunicación en una situación de ligera discrepancia. Finalmente, para la mitad de las mujeres en el experimento, el autor del ensayo fue identificado como el renombrado poeta TS Eliot; por la otra mitad, el escritor fue identificado como estudiante universitario.

	 

	Ahora todas las mujeres calificaron las estrofas una vez más. Cuando pensaron que Eliot había escrito el ensayo, tuvo la mayor influencia en su evaluación cuando su evaluación de la estrofa estaba más fuera de línea con la de ellos. Cuando pensaron que un compañero de estudios de credibilidad promedio era el ensayista, sus opiniones produjeron poco cambio de opinión cuando era ligeramente atípico de la opinión de los estudiantes, más cambio cuando era moderadamente atípico y solo un pequeño cambio de opinión cuando era ligeramente atípico. extremadamente atípicos.

	 

	Entonces, ¿qué podemos concluir acerca de la interacción entre la credibilidad de un comunicador y las creencias de la audiencia? Cuando los comunicadores tienen una alta credibilidad, es más probable que la audiencia sea persuadida por sus argumentos si existe una gran discrepancia entre la opinión del comunicador y la de la audiencia. Pero cuando los comunicadores tienen poca credibilidad, la única forma de lograr que la audiencia los siga es si su visión es solo moderadamente diferente de la audiencia.

	 

	Características de la audiencia

	 

	Las personas difieren; algunos son más difíciles de persuadir. Además, como hemos visto, el tipo de comunicación que atrae a una persona puede no atraer a otra. Ya he señalado que la cantidad de conocimiento, habilidad y motivación que poseen los miembros de la audiencia, así como sus opiniones pasadas, jugarán un papel importante para determinar si la comunicación bidireccional será más efectiva que la comunicación unidireccional.

	 

	Personalidad y política. ¿Qué efecto tiene la personalidad de un individuo en su apertura a ser persuadido? Un rasgo de la personalidad que se relaciona más consistentemente con la capacidad de persuasión es la autoestima. Las personas que se sienten inadecuadas son más fácilmente influenciables por la comunicación persuasiva que aquellas que se consideran muy bien.85 Eso parece bastante razonable; después de todo, si las personas no se gustan a sí mismas, se deduce que no valoran mucho sus propias ideas y tienen menos confianza en sus convicciones. En consecuencia, si se cuestionan sus ideas, es posible que estén dispuestos a renunciar a ellas. Si Emily, que tiene una alta autoestima, escucha una comunicación que difiere de su propia opinión, debe decidir si es más probable que tenga razón si cambia de opinión o se mantiene firme. Puede experimentar incluso más conflictos si está en desacuerdo con un comunicador poco confiable. Pero si tiene baja autoestima, sentirá poco o ningún conflicto. Dado que no piensa mucho en sí misma, probablemente cree que tiene más posibilidades de tener razón si está de acuerdo con el comunicador.

	 

	Cualquiera que esté despierto en estos días sabe que los republicanos y los demócratas parecen estar en desacuerdo en la mayoría de los temas, y ninguno de los lados parece estar persuadido por el otro. ¿Por qué? Después de analizar datos de 44 años de estudios y más de

	22.000 personas en los Estados Unidos y Europa, John Jost y sus asociados86 concluyó que estos desacuerdos no son simplemente disputas filosóficas sobre cómo, por ejemplo, terminar con la pobreza o arreglar las escuelas; reflejan diferentes formas de pensar, diferentes niveles de tolerancia a la incertidumbre y rasgos esenciales de personalidad, razón por la cual los conservadores y los liberales generalmente no se dejan persuadir por el mismo tipo de argumentos.

	 

	Como resultado de tal evidencia, algunos psicólogos evolutivos afirman que los sistemas de creencias ideológicas pueden haber evolucionado en las sociedades humanas para organizarse a lo largo de una dimensión de izquierda a derecha, que consta de dos conjuntos básicos de actitudes: (1) si una persona sostiene el cambio social o apoya el sistema tal como es, y (2) si una persona piensa que la desigualdad es el resultado de políticas humanas y puede superarse o es inevitable y debe aceptarse como parte del orden natural.87Los psicólogos evolutivos señalan que ambos conjuntos de actitudes habrían tenido beneficios adaptativos durante milenios: el conservadurismo habría promovido la estabilidad, la tradición, el orden y los beneficios de la jerarquía, mientras que el liberalismo habría promovido el desafío, el cambio, la flexibilidad y los beneficios de la igualdad.88 los conservadores prefieren lo familiar; los liberales prefieren lo inusual. A cada sociedad, para sobrevivir, le habría ido mejor con ambos tipos de ciudadanos, pero se puede ver por qué los liberales y los conservadores discuten tan emocionalmente sobre temas como la desigualdad de ingresos y el matrimonio homosexual. No solo discuten sobre el tema específico, sino también sobre supuestos y valores subyacentes que surgen de sus rasgos de personalidad.

	 

	Es importante recalcar que estas son tendencias generales. La mayoría de las personas disfrutan de estabilidad y cambio en sus vidas, quizás en diferentes proporciones a diferentes edades; muchas personas cambiarán de opinión en respuesta a nuevas situaciones y experiencias, como fue el caso de aceptar el matrimonio homosexual; y hasta hace relativamente poco tiempo en la sociedad estadounidense, la mayoría de los miembros de ambos partidos políticos estaban dispuestos a comprometerse y buscar puntos en común al aprobar la legislación. Aún así, estas diferencias en la orientación básica ayudan a explicar el hecho frustrante de que los liberales y los conservadores rara vez pueden escucharse unos a otros, y mucho menos cambiar de opinión.

	 

	El estado de ánimo y la mentalidad de la audiencia. Otro factor que afecta cómo reaccionará la audiencia al mensaje de un comunicador es su estado de ánimo. Robert Cialdini, quien ha estudiado la persuasión en el laboratorio y ha trabajado con expertos en ventas y persuasión, argumenta que la forma en que prepara a las personas para un mensaje persuasivo es un factor crítico para que la persuasión funcione: es posible que un comunicador logre que los destinatarios estén de acuerdo con un mensaje. antes de que lo experimenten. ”89 Por ejemplo, en un estudio, cuando los investigadores se acercaron a las personas y pidieron ayuda con una encuesta de marketing, solo el 29 % accedió a participar. Pero cuando los investigadores se acercaron a las personas y precedieron esa solicitud con un simple: "¿Se considera una persona útil?", El 77,3 por ciento se ofreció como voluntario. ¿Por qué? Cuando se les preguntó antes de la solicitud si fueron útiles, casi todos respondieron que sí. Entonces, cuando se realizó el pedido, la mayoría accedió a participar para ser consistente con su identidad recién activada de sí mismos como personas serviciales. Debido a que a la gente le gusta verse a sí misma como útil, se vuelve difícil —provoca disonancia— responder sí y luego negarse.a ayudar. (Reconocerá esto como un ejemplo del paradigma de la hipocresía descrito en el Capítulo 3).

	 

	Los oyentes también son más receptivos a la comunicación persuasiva si están bien alimentados, relajados, felices y sintiéndose bien consigo mismos. Las personas a las que se les permitió comer alimentos que les gustaban mientras leían un mensaje persuasivo están más influenciadas por lo que leen que las personas en un grupo de control (sin alimentos).90y estar de buen humor puede hacer que las personas sean más vulnerables a la persuasión, haciéndolas menos críticas.91GRAMOEoffrey Cohen, Joshua Aronson y Claude Steele92ddescubrió que las personas que recibieron algunos comentarios de autoafirmación (descubrir que les gustaban en el campus) eran significativamente más receptivas a los argumentos persuasivos que atacaban sus creencias.

	 

	Por otro lado, los miembros de la audiencia pueden ser menos receptivos y menos persuasivos. Una forma es simplemente advertirles de lo que está por venir.93quéCuando era joven, los presentadores de televisión se detenían en el proceso y decían: "Y ahora, un mensaje de nuestro patrocinador". Aun así, pensé que el anuncio haría que el mensaje del patrocinador fuera menos persuasivo de lo que hubiera sido si el programa no hubiera tenido prólogo. La advertencia parece decir: "Cuidado, trataré de persuadirte", y la gente tiende a responder organizando defensas contra el mensaje. Este fenómeno fue demostrado en un experimento por Jonathan Freedman y David Sears.94 adolescentes que escucharían una conferencia titulada “Por qué no se debe permitir que los adolescentes conduzcan”. Diez minutos después, el orador les presentó un discurso preparado. En una condición de control, dio la misma conferencia sin previo aviso de 10 minutos. Los adolescentes en la condición de control estaban más completamente convencidos de lo que dijo que los que habían sido advertidos.

	 

	Resistencia a la propaganda y la persuasión

	 

	Terminemos este capítulo donde comenzamos, pensando en todas las técnicas y tecnologías que se utilizan ahora para persuadirnos de comprar algo, creer en alguna afirmación o hacer algo para mejorar nuestras vidas. Afortunadamente, aunque todos podemos ser influenciados por métodos que generalmente desconocemos, en particular, el ritmo familiar de la repetición, la evocación del miedo o las apelaciones a los aspectos de nuestras identidades que más nos importan, los humanos no somos esponjas, pasivamente absorbiendo todo lo que se vierte en nosotros. Queremos mantener nuestro sentido de control y proteger nuestro sentido de libertad.

	 

	Según la teoría de la reactancia de Jack Brehm,95 cuando nuestro sentido de libertad se ve amenazado, tratamos de restaurarlo. ¿Alguna vez te han advertido severamente que no hagas algo

	
	- “¡No toques este plato caliente! ¡No salgas con esta persona! ¡No fumes hierba! - y luego lo hizo de todos modos? Esta es la reactancia. Cuando las personas piensan que el mensaje de alguien es demasiado descarado o coercitivo, lo que interfiere con su libertad de elección, es probable que activen sus defensas para resistirlo. Por exemplo, se entro em uma loja apenas para dar uma olhada e um vendedor agressivo me diz que devo experimentar essa loção pós-barba ou que devo dar uma olhada em sua linha de camisas novas da moda, minha primeira reação é reafirmar minha independência saindo Tienda.



	 

	Resistencia reactiva:

	 

	Cuando nuestro sentido de libertad se ve amenazado y tratamos de restaurarlo.

	 

	Los estudios han demostrado la reactancia en una amplia gama de actividades. En uno, en un intento de que la gente dejara de escribir grafitis en las paredes de los baños, los investigadores colocaron uno de dos letreros en los baños:96“No escribas en estas paredes bajo ninguna circunstancia” o “Por favor, no escribas en estas paredes”. Los investigadores regresaron dos semanas después y notaron cuántos grafitis se habían escrito en el medio. Como se predijo, significativamente más personas escribieron grafitis cuando el letrero "No escriba..." les indicaba que no lo hicieran, que con el letrero "Por favor, no escriba...". Del mismo modo, los fumadores que reciben severas advertencias diciéndoles que no fumen, a menudo responden encendiéndolos a modo de protesta.97

	 

	Suponga que, mientras camina por la calle, se le pide cortésmente que firme una petición. Usted no sabe mucho sobre el problema y, mientras se lo explican, otra persona interviene y le recomienda enfáticamente que no firme. La teoría de la reactancia predice que para contrarrestar esta presión y reafirmar la libertad de elección, es más probable que firme. Este escenario en realidad fue organizado por Madeline Heilman,98quéque encontró que, en la mayoría de las circunstancias, cuanto más intensos eran los intentos de evitar que las personas firmaran la petición, más probable era que firmaran.

	 

	Por supuesto, como vimos en el Capítulo 4, las personas pueden ser (y son) influenciadas para obedecer presiones sociales implícitas, como en el experimento de Asch. Pero cuando estas presiones son tan flagrantes que amenazan el sentido de libertad de las personas, no sólo las resisten sino que tienden a reaccionar en la dirección opuesta. De hecho, en igualdad de condiciones, cuando se enfrentan a información que va en contra de creencias importantes, las personas tienden, siempre que sea posible, a inventar contraargumentos en el acto. De esta manera, pueden evitar que sus opiniones sean influenciadas indebidamente y proteger su sentido de autonomía.

	 

	A nivel personal, por tanto, la reactancia nos hace contrarrestar órdenes o instrucciones que nos indican cómo debemos comportarnos. Pero hay una forma mejor y más reflexiva de resistir la persuasión. Ya hemos visto que una presentación de dos lados, pros y contras, es más efectiva para convencer a la mayoría de la audiencia que una presentación de un solo lado. Ampliando este fenómeno, William McGuire y sus asociados desarrollaron lo que llamaron efecto de inoculación. 99 Cuando las personas reciben una breve comunicación que luego pueden refutar, tienden a ser "inmunizadas" contra una posterior presentación completa del mismo argumento, de la misma manera que una pequeña cantidad de un virus debilitado inmuniza a las personas contra una completa presentación. ataque de ese virus. Al tomar "pequeñas dosis" de argumentos en contra de su posición (ataques moderados), las personas se vuelven inmunes a argumentos posteriores más poderosos en contra de sus opiniones originales. Por el contrario, si las personas no han pensado mucho sobre el tema, es decir, si han formado sus actitudes a través de la ruta periférica, como las emociones, la familiaridad o los compañeros, son particularmente susceptibles a un ataque directo a su posición.. no tendrán practica de defender sus puntos de vista. Es por eso que un experimento descubrió que inocular a las personas con los hechos sobre el 11 de septiembre aumentó su resistencia a la posterior propaganda de la teoría de la conspiración sobre esa tragedia.100

	 

	Efecto de la inoculación:

	 

	El proceso de hacer que las personas sean inmunes a los intentos de cambiar sus actitudes exponiéndolas inicialmente a pequeñas dosis de argumentos en contra de su posición.

	 

	La inoculación aumenta nuestra resistencia a una mayor persuasión porque estamos motivados para defender nuestras creencias y ganamos algo de práctica en defenderlas al ser forzados a examinar por qué las mantenemos. Por supuesto, a veces estar abierto a las críticas y un argumento razonado de la oposición puede conducir a una mejor alternativa: ¡cambiar de opinión! El punto más amplio, en mi opinión, es crucial para el propósito mismo de la educación: si queremos disminuir el impacto de la propaganda simplista, no hay sustituto para la libre investigación de ideas de todo tipo. La persona más fácil de lavar el cerebro es aquella cuyas creencias se basan en consignas que nunca han sido seriamente cuestionadas.

	 

	Para mí, el resultado de esta investigación es que cuestionar nuestras ideas puede tener grandes beneficios, ya sea convenciéndonos de que algunas de nuestras creencias más apreciadas pueden estar equivocadas, u obligándonos a pensar en las razones de nuestras creencias y comprender esas razones en un nivel más alto más profundo de lo que hemos hecho antes. Por eso me entristeció leer las historias de protestas en los campus universitarios contra los hablantes considerados "racistas" o "sexistas" o cualquier otro "ista". Estos oradores pueden ser fanáticos, pero también pueden ser personas que simplemente no están de acuerdo con sus oradores en algunos aspectos, pero no en todos. ¿Cómo iba a saber alguien hasta que los escuchó hablar libremente? Como muestra la investigación sobre la persuasión en este capítulo, prohibir que la gente hable no logra nada; no enseña a los manifestantes cómo armar argumentos persuasivos para su posición, no persuade a la persona cuyas opiniones difieren y no ayuda a resolver malentendidos culturales y problemas de comunicación.

	 

	Mi trabajo como psicóloga social y profesora me convence de que es vital, especialmente en los campus universitarios, invitar a oradores que no están de acuerdo con las creencias y actitudes predominantes del cuerpo estudiantil, incluso si muchos estudiantes encuentran estos argumentos ofensivos. Los gritos y los silencios no convencen a nadie de nada. Lisa Feldman Barrett, una psicóloga que estudia la neurociencia de la emoción, cuenta una historia que creo que captura maravillosamente la diferencia entre el lenguaje desagradable y el lenguaje abusivo:

	 

	Aceptar la perspectiva desagradable de otra persona puede ser educativo. Al principio de mi carrera, impartí un curso que cubría el movimiento eugenésico, que abogaba por la crianza selectiva de humanos. La eugenesia, a su vez, se convirtió en una justificación científica del racismo. Para ayudar a mis alumnos a comprender esta parte fea de la historia científica, les asigné un debate sobre sus pros y sus contras. Los estudiantes se negaron. Nadie estaba dispuesto a discutir, ni siquiera como parte de un ejercicio de clase, que ciertas razas eran genéticamente superiores a otras. Así que recluté a un miembro afroamericano de la facultad en mi departamento para que argumentara a favor de la eugenesia mientras yo argumentaba en contra; en medio del debate, cambiamos de bando. Estábamos modelando para los estudiantes un principio fundamental de una educación universitaria, así como de la sociedad civil: cuando te ves obligado a tomar una posición con la que no estás de acuerdo, aprendes algo sobre la otra perspectiva además de la tuya. El proceso es desagradable, pero es un buen tipo de estrés... y obtendrá los beneficios a largo plazo del aprendizaje.101

	 

	Por el contrario, los provocadores, los propagandistas y los que odian, como los partidarios del Ku Klux Klan y otros grupos de supremacistas blancos, utilizan un lenguaje abusivo. No están ni remotamente interesados en educar a nadie o debatir sus ideas, por lo que no hay razón para invitarlos a hablar en una institución educativa. Pero no deberían colocarse en la misma categoría que los académicos serios con los que no estamos de acuerdo, como el politólogo Charles Murray, quien ha argumentado durante mucho tiempo que los factores genéticos ayudan a explicar las disparidades raciales en los puntajes de coeficiente intelectual. Este argumento ofende a mucha gente, pero es una hipótesis empírica que puede ser debatida y sus datos examinados. Y este proceso, a su vez, puede conducir, y ha llevado, a una mayor investigación experimental para determinar por qué Murray obtuvo los resultados que obtuvo y si otras explicaciones podrían explicarlos. En ciencia, no podemos decir: "¡No me gustan tus descubrimientos porque van en contra de mis valores!" y sale de la habitación, cerrando la puerta detrás de nosotros. Estamos obligados a usar evidencia para argumentar por qué creemos que están equivocados. En el Capítulo 7,verá cómo los argumentos de Murray han sido cuestionados por psicólogos sociales como Claude Steele y Joshua Aronson y por genetistas como Richard Lewontin.

	 

	John Stuart Mill estaba en lo cierto cuando, en su famoso ensayo de 1859 "Sobre la libertad", afirmó que deberíamos permitir la expresión de ideas que no nos gustan porque pueden contener algún grano de verdad que puede cuestionar y quizás incluso corregir la sabiduría convencional predominante o al menos motivarnos a reexaminar la sabiduría de las creencias que siempre hemos sostenido. O, como dijo el juez de la Corte Suprema Louis Brandeis, cuando confrontamos ideas basadas en "falacias y falsedades", debemos recordar que "el remedio a aplicar es más discurso, no silencio forzado". La educación es a veces inquietante, como debería ser.
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Descripción generada automáticamente con confianza media]- La agresión humana



	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	

	 

	Saul Steinberg, dibujo sin título, tinta sobre papel. Publicado originalmente en The New Yorker, 18 de enero de 1964.

	 

	La persona sobre el caballo lleva una gorra decorativa con forma de pájaro. También se ve detrás del piloto una bandera en un asta y un asta con un brazo en C y púas en la parte superior.

	 

	Hace muchos años, en el punto álgido de la desastrosa guerra que libraba nuestro país en el sudeste asiático, estaba viendo las noticias en la televisión. El presentador (el inimitable Walter Cronkite) estaba informando sobre un incidente en el que aviones estadounidenses arrojaron napalm sobre una aldea en Vietnam del Sur, que se cree que es un bastión del Viet Cong. Mi hijo Hal, que tenía unos 10 años en ese momento, preguntó emocionado: "Oye, papá, ¿qué es el napalm?".

	 

	“Oh,” respondí casualmente, “según tengo entendido, es un químico que quema a la gente; también se pega, por lo que si entra en contacto con tu piel, no podrás quitarlo. Y seguí viendo las noticias.

	 

	Unos minutos más tarde, miré a Hal y vi lágrimas corriendo por su rostro. Impresionado por su dolor y tristeza, estaba consternado cuando comencé a preguntarme qué me había pasado. ¿Me habrían tratado tan brutalmente como para poder responder a la pregunta de mi hijo con la misma naturalidad, como si me hubiera preguntado cómo se hace una pelota de béisbol o cómo funciona una hoja? ¿Me había acostumbrado tanto a la brutalidad humana que podía ser casual en su presencia?

	 

	En cierto sentido, no es sorprendente. La gente de mi generación vivió una era de horrores indescriptibles: el Holocausto en Europa, el lanzamiento de bombas atómicas sobre Hiroshima y Nagasaki, la Guerra de Corea y las guerras en el sudeste asiático y el Medio Oriente, por nombrar algunos. En los años posteriores, también hemos sido testigos de interminables guerras civiles en América Central; la masacre de más de un millón de civiles en los campos de exterminio de Camboya; “Limpieza étnica” en Bosnia; los baños de sangre en Ruanda, Sudán y Argelia; los ataques suicidas del 11 de septiembre en nuestro propio suelo y las represalias estadounidenses en Afganistán e Irak; etcétera. A pesar de lo espantosos que son estos eventos, el asesinato en masa ciertamente no es exclusivo de nuestra era. Una vez, un amigo me mostró un libro muy delgado, de solo 10 o 15 páginas, que pretendía ser una cápsula de la historia mundial, una lista cronológica de eventos importantes en la historia registrada. ¿Puedes adivinar cómo es? Por supuesto, una guerra tras otra, interrumpida de vez en cuando por algunos hechos no violentos como el nacimiento de Jesús y la invención de la imprenta. ¿Qué tipo de especie somos si los eventos más importantes en la breve historia de la humanidad son instancias en las que las personas se matan entre sí en masa?

	 

	Además, los estadounidenses demostramos una aceptación aterradora de la violencia que a veces parece francamente absurda y estúpida. Cuando los aviones de combate estadounidenses bombardearon Libia en represalia por el aumento de los actos de terrorismo en ese país, un asombroso 71 % de nuestros ciudadanos aprobó esta acción militar, pero solo el 31 % creía que la operación sería eficaz para frenar el terrorismo en el futuro.1¿Qué otra cosa podemos concluir sino que un número sustancial de estadounidenses considera que los actos de pura venganza son una parte aceptable de la política exterior de Estados Unidos? Ciertamente, la mayoría de los ciudadanos en la mayoría de los países apoyan las guerras que lanzan sus gobiernos. Pero los estadounidenses lideran las naciones desarrolladas de la Tierra al tolerar el asombroso hecho de que un tiroteo masivo, definido como al menos cuatro víctimas, ocurre diariamente en este país, y más de 100,000 personas mueren a causa de la violencia armada cada año (que incluye asesinatos, agresiones, suicidios , accidentes y muertes por intervención policial).2

	 

	Definir agresión como una acción intencional dirigida a causar daño o causar dolor físico o psíquico. La acción puede ser física o verbal. Ya sea que tenga éxito en su objetivo o no, sigue siendo agresión. Entonces, si un amigo enojado te arroja una botella de cerveza a la cabeza y te agachas, lo que hace que la botella no alcance su objetivo, sigue siendo un acto agresivo. Lo importante es la intención de tu amigo. Pero si un conductor ebrio te atropella accidentalmente cuando intentas cruzar la calle, no es un acto de agresión, incluso si el daño que has sufrido es mucho mayor que el causado por la botella de cerveza perdida.

	 

	Agresión:

	 

	Acción intencional destinada a causar daño o causar dolor físico o psicológico

	 

	Según esa definición, los humanos demostramos ser una especie particularmente agresiva. Ningún otro animal golpea, tortura y mata a miembros de su propia especie de manera tan constante y desenfrenada. Durante siglos, los filósofos han debatido por qué sucede esto: ¿es la agresión un fenómeno innato o debe aprenderse? Thomas Hobbes, en su obra clásica LevTAIán (publicada por primera vez en 1651), consideró que los seres humanos, en nuestro estado natural, somos brutos y que solo aplicando la ley y el orden de la sociedad podemos restringir lo que para Hobbes era el instinto natural de agresión.. Por el contrario, el concepto de buen salvaje de Jean-Jacques Rousseau (teoría que desarrolló en 1762) sugería que los seres humanos, en nuestro estado natural, somos crTAIuras gentiles y que es una sociedad restrictiva que nos obliga a volvernos hostiles y agresivos. La visión más pesimista de Hobbes fue elaborada en el siglo XX por Sigmund Freud,3quéquien teorizó que los humanos nacen con un impulso instintivo hacia la vida, al que llamó eros, y un impulso instintivo hacia la muerte, thanatos, que conduce a acciones agresivas. Sobre la pulsión de muerte, Freud escribió: "Actúa en todo ser vivo y se esfuerza por arruinarlo y reducir la vida a su condición original de materia inanimada".

	 

	Esta antigua disputa sobre la naturaleza humana me lleva a plantear las siguientes preguntas, que intentaré responder en este capítulo: ¿Es innata la agresión? ¿Forma parte de nuestra propia naturaleza como seres humanos? ¿Se puede modificar la agresión? ¿Son las mujeres tan agresivas como los hombres, aunque presumiblemente de diferente manera? ¿Cuáles son los factores sociales y situacionales que aumentan o disminuyen la agresión? Hoy en día, los científicos psicólogos de muchas disciplinas entienden que la "agresión" es biológica y aprendida, parte de nuestra herencia evolutiva, y también lo son las fuerzas compensatorias que promueven el altruismo y la cooperación. Veamos algunos de los muchos factores que influyen, o desalientan, la expresión de la agresión.

	 

	Agresión en animales no humanos

	 

	Para comprender hasta qué punto la agresión puede ser innata, algunos científicos han recurrido a experimentos con especies no humanas. Considere la creencia común de que los gatos "instintivamente" perseguirán y matarán a los ratones. Hace más de medio siglo, el biólogo Zing Yang Kuo.4 Trató de demostrar que esta noción era un mito haciendo un pequeño y simple experimento: crio un gatito en la misma jaula con un ratón. El gato no solo se abstuvo de atacar al ratón, sino que los dos se convirtieron en compañeros cercanos. Además, cuando se le dio la oportunidad, el gato se negó a perseguir o matar a otros ratones; por lo tanto, el comportamiento benigno no se limitó a este amigo en particular, sino que se generalizó a los ratones que el gato nunca había conocido. No es ciencia, pero algunos de los videos y fotos más populares en línea son de "amistades" entre especies, como el perro y el gato de alguien acurrucados en las patas del otro.

	 

	Si bien es encantador, el experimento de Kuo (y todas esas imágenes divertidas) no significa que el comportamiento agresivo se aprenda o que no sea innato; simplemente demuestra que los instintos agresivos pueden ser controlados por la experiencia temprana. ¿Qué pasa si un animal crece sin ningún contacto con otros de su especie? ¿Mostrará o no tendencias agresivas cuando se sienta amenazado? Las ratas criadas en aislamiento (es decir, sin ninguna experiencia en la lucha contra otras ratas) atacarán a una rata compañera introducida en la jaula; además, las ratas aisladas usan el mismo patrón de amenaza y ataque que usan las ratas experimentadas.5Por lo tanto, aunque el comportamiento agresivo puede modificarse con la experiencia inicial, aparentemente en algunas especies no es necesario aprenderlo.

	 

	¿Qué podemos aprender los humanos sobre nuestra propia herencia biológica al observar el comportamiento de los animales a los que genéticamente nos parecemos más? Nuestros parientes genéticos más cercanos, con quienes compartimos el 98% de nuestro ADN, son el chimpancé y el bonobo. Sin embargo, estos primates no podrían ser más diferentes entre sí. El chimpancé es extremadamente agresivo. Aunque los chimpancés no participan en guerras a gran escala como lo hacen los humanos, los chimpancés machos cazan y matan a otros chimpancés, a veces torturándolos y despedazándolos; las mujeres también pueden ser muy agresivas, astutas y malas.6

	Pero el bonobo, nuestro otro pariente genético cercano, ha sido descrito por los primatólogos como más compasivo, empático y pacífico que los chimpancés. Mientras que el chimpancé actuará agresivamente con poca provocación, el bonobo es una de las especies menos agresivas del planeta. De hecho, a los bonobos se les llama el mono "haz el amor, no la guerra", porque cada vez que surge un conflicto potencialmente peligroso, los bonobos tienen sexo, lo que alivia la tensión. (También tendrán relaciones sexuales después de un conflicto, para reconciliarse). Cuando los bonobos llegan a un área de alimentación, primero tienen relaciones sexuales comunitarias y luego comen pacíficamente. Por el contrario, cuando los chimpancés llegan a un sitio de alimentación, se pelean por la comida. Además, a diferencia de los chimpancés, los bonobos forman sociedades dominadas por mujeres,7

	 

	Entonces, ¿los humanos son más como chimpancés o más como bonobos? Aquellos que argumentan que la agresión está integrada en nosotros señalan a los chimpancés; los que argumentan que somos cooperativos apuntan a los obonobos. Aunque los humanos no compartimos las soluciones sexuales de los bonobos a los problemas, somos más expertos que los chimpancés en cooperar de una manera que evita la resolución violenta de disputas.8 La evolución nos ha dado una propensión a atacar cuando nos sentimos amenazados o compitiendo por los recursos, y también fuertes mecanismos de inhibición que nos permiten reprimir la agresión cuando nos conviene hacerlo.

	 

	 

	Cultura y Agresión

	 

	Las sociedades humanas no han sido igualmente belicosas.9En culturas muy unidas que dependen de la cooperación para la supervivencia del grupo, la ira y la agresión se consideran peligrosas y destructivas, y el infractor será condenado al ostracismo o castigado. Muchos grupos humanos, como los lepchas de Sikkim, los pigmeos de África central y los arapesh de Nueva Guinea, viven en amistad cooperativa, tanto dentro de su propio grupo como en sus relaciones con los demás; Los actos agresivos son raros.10En el otro extremo del continuo humano están grupos como Boko Haram de Nigeria, que entrenan a sus hijos más pequeños para asesinar y morir en ataques suicidas.

	 

	La mayoría de los psicólogos sociales, por lo tanto, creen que la agresión es una estrategia opcional: los humanos nacemos con la capacidad para el comportamiento agresivo, pero cómo, si, cuándo y dónde lo expresamos se aprende y depende de nuestras circunstancias y cultura. Es posible que se enoje mucho si un oficial de policía lo detiene por exceso de velocidad, pero es probable que controle su temperamento y su comportamiento. Tres líneas principales de evidencia respaldan la opinión de que la expresión de la agresión depende de las condiciones externas que la estimulan o la suprimen: estudios sobre cómo cambian las culturas con el tiempo, estudios transculturales y experimentos de laboratorio.

	 

	Considere a los iroqueses de América del Norte. Los iroqueses vivieron en paz durante cientos de años como una nación cazadora, pero en el siglo XVII, el aumento del comercio con los europeos recién llegados puso a los iroqueses en competencia directa con los vecinos hurones por pieles (para el comercio de productos manufacturados). Se desarrolló una serie de guerras, y los iroqueses se convirtieron en guerreros feroces y exitosos, no porque fueran inherentemente "agresivos", sino porque un cambio social aumentó la competencia.11Ttambién funciona en la otra dirección. Muchas sociedades que alguna vez fueron belicosas, como la escandinava o la portuguesa, se han convertido en las más pacíficas del planeta. La "violencia como entretenimiento" ahora tiene lugar en las pantallas de cine, videojuegos y eventos deportivos, y no en las arenas de gladiadores, donde los verdaderos la gente ya se ha desgarrado entre los aplausos del público. Steven Pinker12 argumentó que, a lo largo de los siglos, la violencia humana ha disminuido, gracias en parte al surgimiento de estados-nación que se hacen cargo de las decisiones sobre la guerra, la justicia y la retribución, y la condena y prohibición casi universal de la esclavitud, los castigos horribles y abuso infantil. A excepción de las personas que viven en zonas de guerra como Siria, Afganistán o Irak, o en estados fallidos como Somalia, los seres humanos de hoy tienen estadísticamente menos probabilidades de enfrentar la violencia que en el pasado.

	 

	Culturas de Honor. La maleabilidad de las tendencias violentas se refleja además en marcadas diferencias regionales en el comportamiento agresivo y los tipos de eventos que lo desencadenan. Ricardo Nisbett13 mostró que las tasas de homicidio para los hombres blancos del sur son sustancialmente más altas que para los hombres blancos del norte, especialmente en las áreas rurales. Pero esto es cierto solo para ciertos tipos de homicidios, aquellos provocados por insultos percibidos y una necesidad percibida de proteger la propiedad, y solo en ciertas áreas, aquellas que originalmente dependían de economías pastoriles en lugar de agrícolas.

	 

	¿Por qué sería eso? Las personas que dependen económicamente de la agricultura tienden a desarrollar estrategias cooperativas de supervivencia. Pero las personas que dependen de sus rebaños son extremadamente vulnerables; sus medios de subsistencia pueden perderse en un instante por el robo de sus animales. Para reducir la probabilidad de robo, según la teoría de Nisbett, los pastores aprenden a estar hiperalertas ante cualquier acto amenazante (real o percibido) y reaccionan inmediatamente con fuerza. Esto explicaría por qué el abigeato y el robo de caballos eran delitos capitales en el Viejo Oeste y por qué las culturas de pastoreo del Mediterráneo y Oriente Medio, incluso hoy, otorgan un gran valor a la agresión masculina. Y de hecho, cuando Nisbett analizó las prácticas agrícolas en el Sur,

	 

	El énfasis en la agresividad y la vigilancia en las comunidades de pastores fomenta, a su vez, una cultura de honor en la que incluso las disputas menores ponen en peligro la reputación de dureza de un hombre, lo que requiere que responda agresivamente para restaurar su estatus.14Después de todo, si eres agricultor en Massachusetts, lo más probable es que nadie te robe toda tu cosecha de manzanas; por lo tanto, no es tan necesario establecer una reputación como una persona que se levantará y luchará para proteger su propiedad. Pero si usted es ganadero, es importante establecer una sólida reputación que haga que cualquiera se lo piense dos veces antes de tocar su propiedad. Aunque la economía de pastoreo se ha vuelto mucho menos importante en el Sur y el Oeste, el legado de su cultura del honor permanece. Estas regiones tienen homicidios relacionados con el honor (como el asesinato para vengar un supuesto insulto a la familia) que son cinco veces más altos que en otras regiones del país.

	 

	Dov Cohen y Richard Nisbett15 llevó a cabo una serie de experimentos en la Universidad de Michigan que mostraron que las normas características de la cultura del honor aparecen en las cogniciones, emociones, comportamientos y reacciones fisiológicas de los estudiantes varones blancos del sur contemporáneos, hombres jóvenes cuyas familias no han pastoreado ganado durante muchas generaciones. En uno de sus experimentos, cada participante fue dirigido a un pasillo donde un hombre confederado "accidentalmente" tropezó con él mientras pasaba y lo insultó murmurando una vulgaridad común. En comparación con los hombres blancos del norte (que tendían a ignorar el insulto), los sureños eran más propensos a reaccionar de manera agresiva. El cortisol y la testosterona en la sangre aumentaron, informaron que sentían desafiada su masculinidad y, en última instancia,

	 

	La investigación sobre las culturas del honor ha encontrado sus efectos en muchos dominios variados. En un experimento de campo, Cohen y Nisbett16Esenvió cartas de solicitud de empleo a empresas de todo Estados Unidos, supuestamente de personas que mataron a alguien en una disputa relacionada con el honor. Las empresas ubicadas en el sur y el oeste tenían muchas más probabilidades de responder de manera receptiva y comprensiva que las ubicadas en el norte. Los estudiantes de secundaria en los estados de cultura del honor son mucho más propensos que los estudiantes de otros estados a llevar un arma a la escuela y usarla, y esos estados tienen más del doble de tiroteos escolares per cápita que otros estados.17 Los hombres en las culturas de honor de todo el mundo tienden a desconfiar del gobierno y creen que son ellos quienes tienen la obligación de tomar represalias por la provocación, personalmente y, a veces, con violencia. Las culturas de honor también tienen tasas más altas de violencia doméstica. Ambos sexos en tales culturas creen que es apropiado que un hombre agreda físicamente a una mujer si cree que ella está amenazando su honor y reputación al serle infiel o dejarlo.18

	 

	Como muestran estos hallazgos, podemos ver que aunque un componente fisiológico de la agresión está presente en humanos y otros primates, la agresión no es un "intestino" reflexivo. Las influencias culturales “se meten debajo de nuestra piel”, literalmente, para dar forma a nuestras respuestas a los eventos situacionales y sociales y, por lo tanto, determinar si responderemos agresivamente. Esto significa que si ciertas condiciones situacionales y sociales pueden aumentar de manera predecible el comportamiento agresivo, otras condiciones pueden reducirlo.

	 

	 

	Género y agresión

	 

	La investigación sobre las culturas del honor sugiere que la agresión masculina ("No te metas conmigo") se fomenta cuando cumple una parte central del rol y la identidad masculinos. Cuando “ser un hombre” se define por la competitividad y la fuerza, los hombres están constantemente tratando de “probar” su masculinidad y estatus en demostraciones de agresión.19Por otro lado, cuando los hombres viven en culturas sin amenazas internas o externas a su supervivencia -y, hay que reconocerlo, pocas culturas son tan bendecidas no se crían para ser agresivos, se minimizan las diferencias sexuales y se fomenta la cooperación.20

	Sin embargo, el predictor número uno de la violencia es el género. Como adultos, los hombres son más propensos que las mujeres a cometer actos espontáneos y no provocados, como iniciar una pelea con un extraño, unirse a una turba empeñada en destruir y saquear, y cometer delitos violentos como agresiones, violaciones y asesinatos.21DDesde la infancia, los niños son consistentemente más propensos que las niñas a participar en “juegos bruscos”, junto con empujones, empujones y golpes no lúdicos. Y en el estudio transcultural de Dane Archer y Patricia McDaniel,22 Adolescentes de 11 países leyeron historias que involucraban conflictos interpersonales y luego se les pidió que compusieran sus propios finales. En todos los países, los jóvenes tenían más probabilidades de terminar la historia con violencia.

	 

	Comúnmente se cree que la hormona que alimenta la agresión masculina es la testosterona, que ambos sexos poseen, aunque en mayores proporciones en los hombres. Los animales de laboratorio a los que se les extrae la testosterona (que son castrados) se vuelven menos agresivos, y aquellos a los que se les inyecta testosterona se vuelven más agresivos. James Dabbs y sus colegas23 descubrió que los niveles naturales de testosterona son significativamente más altos entre los presos condenados por delitos violentos que entre los condenados por delitos no violentos y, entre los estudiantes universitarios, los hombres en fraternidades que se consideraban más groseros, más indisciplinados y menos responsables socialmente de los demás. tenían los niveles de testosterona promedio más altos.24 La estosterona afecta muchos de los comportamientos que estereotípicamente asociamos con los niños: agresión, competencia y toma de riesgos. Sin embargo, lo contrario también es cierto: el comportamiento agresivo o competitivo aumenta la liberación de testosterona, presumiblemente para preparar al animal para que se comporte agresivamente.25

	 

	Pero todos estos hallazgos son correlacionales, no explicativos. Y, como acabamos de ver, los jóvenes del Norte tienen la misma testosterona que los del Sur, pero no están tan motivados a responder agresivamente a los insultos percibidos. El biólogo y zoólogo Robert Sapolsky, en su libro Behave: The Biology of Humans at Our Best and Worst, resumió el asunto de esta manera: Mirando los estudios correlacionales, concluiríamos que “la testosterona causa agresión. Es hora de ver qué tan mal está esto. ”26 ¿Por qué ¿eh? Incluso cuando la testosterona se elimina por completo en los hombres, la agresión continúa ocurriendo; además, "cuanta más experiencia tiene un macho de ser agresivo antes de la castración, más continúa la agresión después". Además, agrega Sapolsky, si la testosterona es un fuerte predictor de violencia, esperaríamos que las diferencias en los niveles de testosterona predijeran qué animales dentro de una especie (aves, peces, mamíferos, primates) se comportarían de manera agresiva. Ellos no.

	 

	La agresión física. Si no es muy probable que las mujeres se metan en peleas, inicien disturbios o disparen a alguien para defender la reputación de su familia, ¿significa eso que son intrínsecamente menos agresivas que los hombres? Las diferencias de género son obvias en el mundo social más amplio; en el mundo privado de las familias y las relaciones, las diferencias de género no siempre son tan claras.

	 

	La mayoría de los casos de violencia familiar extrema son perpetrados por hombres. Por ejemplo, 8 de cada 10 asesinos que matan a un familiar son hombres. Y cuando los hombres golpean a sus víctimas, a menudo les infligen lesiones más graves que las mujeres de las que abusan.27 Sin embargo, cuando se trata de formas de agresión física que son menos violentas que el asesinato y las palizas brutales, a menudo hay una gran superposición entre hombres y mujeres y, contrariamente a los estereotipos de género, en muchas relaciones ambos lados son igualmente agresivos. Por ejemplo, en un estudio de casi 500 estudiantes universitarios estadounidenses de primer año que informaron sobre sus experiencias de violencia con sus novios, la mayoría informó que el abuso era recíproco.28tuUna revisión de más de 200 estudios de muestras comunitarias no encontró diferencias de género significativas en el porcentaje de hombres y mujeres que eran físicamente agresivos con sus parejas.29y así se comportaron por las mismas razones: celos, ira, venganza y defensa propia.30

	 

	En algunos estudios que compararon niños y niñas en los niveles de agresión física, la mayoría de los niños y niñas en realidad eran similares en cuanto a no ser agresivos; la diferencia de sexo se debió principalmente a un pequeño número de niños extremadamente agresivos.31YEntre los adultos, la diferencia de género en la voluntad de infligir daño físico a menudo desaparece cuando ambos sexos se sienten provocados y tienen derecho a tomar represalias. Un metanálisis de 64 experimentos separados encontró que, aunque los hombres son más agresivos que las mujeres en circunstancias normales, la brecha de género se reduce cuando se insulta a hombres y mujeres y cuando las mujeres tienen la misma probabilidad de tomar represalias agresivas, especialmente cuando se insulta a hombres y mujeres. no son conscientes de su género sexual.32

	 

	Así como la agresión masculina está influenciada por la cultura, también lo está la agresión femenina. La tasa de abuso físico de mujeres, a través de palizas, puñaladas y palizas, es más alta en culturas que consideran ese abuso una prerrogativa masculina y un medio legítimo de ejercer poder y control sobre las mujeres, como vemos en países donde las niñas pueden ser asesinadas solo por queriendo ir a la escuela.33Sin embargo, en un estudio internacional, las mujeres de Australia y Nueva Zelanda mostraron mayor evidencia de agresión que los hombres de Suecia y Corea.34En una comunidad cultural que admira la agresión física, ambos sexos pueden recurrir a tácticas violentas. Las adolescentes de las pandillas mexicano-estadounidenses en Los Ángeles portan cualquier tipo de arma que puedan tener en sus manos, desde bates hasta pistolas, y le dijeron a un investigador que se unieron no solo por apoyo social, sino también por venganza.35Un estudio de todas las mujeres terroristas suicidas conocidas en todo el mundo desde 1981 (incluidos Afganistán, Israel, Irak, India, Líbano, Pakistán, Rusia, Somalia, Sri Lanka y Turquía) encontró que “los principales motivos y circunstancias que conducen a las mujeres terroristas suicidas son bastante similares. a los que impulsan a los hombres”: lealtad a su país o religión, ira por ser ocupados por militares extranjeros y venganza por los seres queridos asesinados por el enemigo.36

	 

	La agresión relacional. Recuerde, definí la agresión como la intención de lastimar a otra persona, y "lastimar" no siempre significa a través de una confrontación física. Las mujeres son más propensas que los hombres a involucrarse en una forma más social de agresión, lo que Nikki Crick y sus asociados llaman agresión relacional,37Olastimas a otras personas al sabotear su reputación y sus relaciones. Evitar, difundir falsos rumores y chismes maliciosos, calumnias y "vergüenza de puta" son ejemplos principales, y las consecuencias pueden ser devastadoras.38La brecha de género promedio en la agresión relacional comienza temprano: en un estudio de niños de tres a cinco años que jugaban en grupos de tres, se les indicó a los niños que usaran un lápiz para colorear una imagen en una hoja de papel blanca. Se proporcionaron tres lápices de colores, pero solo uno era de color (naranja) y los otros dos eran blancos. Naturalmente, todos los niños querían el lápiz de color naranja. Los chicos utilizaron la agresión física para conseguirlo, golpeando o empujando al niño con el lápiz naranja. Las niñas usaron la agresión relacional, difundiendo rumores sobre la niña de crayón naranja o ignorándola para hacerla llorar.39

	 

	Agresión relacional:

	 

	Una forma de agresión más social que física diseñada para lastimar a otros, saboteando la reputación y las relaciones con los compañeros, ejemplificada por la difusión de rumores falsos y chismes maliciosos.

	 

	Una forma especialmente dañina de agresión relacional es el acoso en línea. Con la llegada de Internet, los acosadores ya no se limitan al entorno escolar; las víctimas pueden ser intimidadas y acosadas las 24 horas del día, los siete días de la semana. Internet le ha dado al acosador relacional un megáfono; la reputación de una persona puede ser ampliamente atacada con un clic del mouse, sin ser detectada por maestros y padres.40 El ciberacoso puede ser un acto impulsivo ocasional o una campaña planificada de acoso. Phoebe Prince, una niña irlandesa de 15 años que vive en Massachusetts, fue atacada por un grupo conocido como Mean Girls en una disputa sobre su breve relación con un chico popular en su escuela. Cuatro niñas y dos niños comenzaron una campaña implacable contra ella de abuso verbal (que incluía llamarla “zorra irlandesa” y “puta” en Facebook y otras redes sociales) y amenazas de daño físico. Después de cuatro meses de ser calumniado y acosado, Prince se ahorcó en su casa.

	 

	De acuerdo con una revisión preparada por el gobierno sobre seguridad infantil y tecnologías en línea, la mayor fuente de peligro que enfrentan los adolescentes en Internet no proviene de la pornografía (que muchos adolescentes, a menudo niños, buscan) o incluso de adultos depredadores, y mucho menos sexting.. El informe encontró que las amenazas más frecuentes que enfrentan los menores, tanto en línea como fuera de línea, son formas de agresión relacional por parte de sus compañeros.41

	 

	 

	Catarsis: ¿funciona?

	 

	VPasemos ahora a la creencia generalizada de que algunos tipos de actos agresivos pueden cumplir una función útil y tal vez necesaria: "desahogarse". Esta creencia se deriva del concepto psicoanalítico de catarsis, o la liberación de energía. Sigmund Freud creía que la energía agresiva debe salir de alguna manera, para que no continúe acumulándose y produciendo enfermedades. Su teoría se basaba en la analogía de la presión del agua que se acumula en un recipiente: a menos que se drene la agresión, se producirá una explosión. Según Freud, la sociedad juega un papel esencial en la regulación del "instinto de muerte" y en ayudar a las personas a sublimarlo, es decir, a transformar la energía destructiva en actividades aceptables o útiles.42 Las formas más aceptables de sublimación generalmente se consideraban tanto arte como deporte. Psiquiatra William Menninger43afirmó que "los juegos competitivos proporcionan una salida excepcionalmente satisfactoria para el impulso agresivo instintivo".

	 

	Catarsis:

	 

	Específicamente, la liberación de energía; Freud creía que a menos que las personas pudieran expresar un comportamiento agresivo, la energía agresiva se reprimiría, la presión se acumularía y la energía así producida buscaría una salida, lo que resultaría en violencia o en un síntoma de enfermedad mental.

	 

	La creencia en los beneficios emocionales y físicos de la catarsis se ha convertido en parte de nuestra mitología cultural. En la película Analyze This, un psiquiatra (interpretado por Billy Crystal) se ve obligado a entablar una relación terapéutica con un jefe de la mafia y asesino interpretado por Robert De Niro. El personaje De Niro sufre de hipertensión, supuestamente causada por un exceso de ira y ansiedad. Durante una de sus sesiones de terapia, el personaje de Billy Crystal dice: “¿Sabes lo que hago cuando estoy enojado? Golpeé una almohada. Intente esto". Para un mafioso, por supuesto, "golpear" significa "matar". Entonces De Niro rápidamente saca su arma y dispara varias balas a una almohada. Billy Crystal traga, fuerza una sonrisa y dice: "¿Siéntate mejor? "

	 

	"¡Sí!" dice De Niro.

	 

	¿Encantador? Sí. ¿Necesario? No. Abundante evidencia indica que la solución de Billy Crystal simplemente no funciona. En un experimento, Brad Bushman44hizo que sus participantes se enojaran porque su cómplice (un compañero de estudios) los insultara. Inmediatamente después, los participantes fueron asignados a una de tres condiciones experimentales: en una condición, se les permitió pasar unos minutos luchando con un saco de boxeo mientras se les animaba a pensar en el estudiante que los hizo enojar. En una segunda condición, se animaba a los alumnos que golpeaban el saco de boxeo a pensar en esta actividad como un ejercicio físico. En la tercera condición, los participantes podrían simplemente quedarse quietos durante unos minutos sin golpear nada. Al final del experimento, ¿qué estudiantes se sintieron menos enojados? Esos participantes que simplemente se quedaron allí sin golpear nada.

	 

	Luego, Bushman les dio a los participantes la oportunidad de agredir a la persona que los había insultado haciéndoles estallar con un ruido fuerte y desagradable. Los estudiantes que golpearon el saco de boxeo pensando en su “enemigo” fueron los más agresivos, tirándolo más alto y más largo. Los que se quedaron quietos después del insulto fueron los menos agresivos. El experimento de laboratorio de Bushman está respaldado por un estudio de campo de jugadores de fútbol americano de secundaria. Arturo Patterson45midió la hostilidad general de estos jugadores de fútbol calificándolos antes, durante y después de la temporada de fútbol. Si la actividad física intensa y el comportamiento agresivo que es parte del fútbol reduce la tensión causada por la agresión reprimida, esperaríamos que los jugadores mostraran una disminución en la hostilidad durante la temporada. En cambio, hubo un aumento significativo en la hostilidad entre los jugadores a medida que avanzaba la temporada de fútbol.

	 

	¿Qué sucede cuando los actos de agresión se dirigen directamente a la persona que nos provocó? ¿Esto sacia nuestra necesidad de arremeter y, por lo tanto, reduce aún más nuestra tendencia a lastimar a esta persona? Una vez más, la investigación sistemática demuestra que, al igual que en el experimento del saco de boxeo, ocurre exactamente lo contrario. En un experimento de Russell Geen y sus asociados46cada participante fue emparejado con otro estudiante, quien (¡como ya puedes imaginar!) era un confederado de experimentadores. Primero, el cómplice cabreó al participante. En esta fase del experimento, que implicaba el intercambio de opiniones sobre diversos temas, el participante recibía descargas eléctricas cuando su compañero no estaba de acuerdo con su opinión. Luego, durante un estudio sobre “los efectos del castigo en el aprendizaje”, el participante actuó como docente, mientras que el cómplice actuó como alumno. En la primera tarea de aprendizaje, se pidió a algunos de los participantes que dieran una descarga eléctrica al confederado cada vez que cometiera un error; otros participantes simplemente registraron sus errores. (Como también puede adivinar ahora, no fueron verdaderos shocks). En la siguiente tarea, todos los participantes tuvieron la oportunidad de conmocionar al cómplice. ¿Qué sucedió? Contrariamente a la hipótesis de la catarsis, las personas que ya habían electrocutado al cómplice dieron electrochoques más frecuentes e intensos la segunda vez.

	 

	El mismo tipo de comportamiento también se ha observado sistemáticamente en eventos que ocurren naturalmente en el mundo real, donde los actos verbales de agresión han servido para facilitar nuevos ataques. En un "experimento natural", varios técnicos que trabajaban para una empresa fueron despedidos y, por lo tanto, comprensiblemente enojados con sus empleadores. Varios tuvieron la oportunidad de expresar su hostilidad hacia sus antiguos jefes. Posteriormente, se pidió a todos los técnicos que describieran a sus jefes. Aquellos a quienes previamente se les permitió expresar sus sentimientos fueron mucho más desagradables en sus descripciones posteriores que aquellos a quienes no se les permitió.47

	 

	El mensaje es claro: la actividad física, como golpear un saco de boxeo o practicar un deporte agresivo, no disipa la ira ni reduce la agresión posterior hacia la persona que la provocó. De hecho, los datos nos llevan exactamente en la dirección opuesta: cuantas más personas expresan enojo comportándose agresivamente, más enojadas permanecen y más agresivas se vuelven. Dar rienda suelta a la ira, directa o indirectamente, verbal o físicamente, no reduce la hostilidad; aumenta Curiosamente, experimentos similares48dDescubrí que las personas que creen en la catarsis son más propensas a atacar como una forma de tratar de sentirse mejor ("Gritarte y patear el sofá me ayuda a sacarlo de mi sistema"), pero eso solo hace que ellos más enojados y más propensos a gritar y patear. Aparentemente, cuanto más creas que la agresión te hará sentir mejor, más agresivamente actuarás y menos pacífico serás.

	 

	Represalias, exageración y escalada ¿Por qué expresar la ira de manera agresiva conduce a una mayor hostilidad? Una vez que hemos expresado sentimientos negativos hacia otra persona, una vez que hemos etiquetado a nuestro antiguo jefe como un idiota sin corazón, se vuelve mucho más fácil seguir con declaraciones y acciones consistentes, especialmente si hemos tomado represalias en público. Además, las represalias suelen ser más severas que el insulto o ataque inicial; tendemos a involucrarnos en la exageración, lo que prepara el escenario para reducir la disonancia.

	Un experimento de Michael Kahn49mostró cómo opera la exageración, en detrimento nuestro. En el experimento de Kahn, un técnico médico, mientras obtenía indicadores fisiológicos de estudiantes universitarios, hizo comentarios despectivos sobre esos estudiantes. En una condición, los estudiantes podían expresar su hostilidad expresando sus sentimientos sobre el técnico a su empleador, una acción que sabían que pondría al técnico en serios problemas, lo que probablemente le costaría su trabajo. En otra condición, no se les dio la oportunidad de expresar ninguna agresión hacia él. Aquellos que tuvieron la oportunidad de meter al entrenador en problemas luego le desagradaron más y expresaron mayor hostilidad hacia él que aquellos que no tuvieron la oportunidad de desahogarse.

	 

	La exageración maximiza la disonancia. Cuanto mayor sea la discrepancia entre lo que el perpetrador te hizo y tu represalia, mayor será la disonancia. Cuanto mayor sea la disonancia, mayor será tu necesidad de denigrarlo y justificar el trato que le das.50Lrecuerda el incidente que describí en el Capítulo 3, de cuatro estudiantes que fueron asesinados a tiros por la Guardia Nacional de Ohio durante una protesta contra la guerra. Lo que sea que esos estudiantes estaban haciendo (gritar obscenidades, burlas, burlas), difícilmente merecía ser asesinado a tiros. Aun así, después de que los mataron, los guardias y la gente del pueblo los describieron en términos extremadamente hostiles. Si le disparé a un estudiante que simplemente discrepaba, o si soy una persona que cree en la ley y el orden y apoya a la policía local, intentaré convencerme de que realmente se lo merecía y odiaré a los estudiantes disidentes aún más que antes de ser fusilado.

	 

	Este método de reducir la disonancia ante la injusticia o el crimen es universal. ¿Cómo cree que se sintieron los miembros de los grupos terroristas antiestadounidenses y sus simpatizantes acerca de los estadounidenses después de la carnicería del 11 de septiembre? ¿Crees que sintieron tristeza y compasión por las miles de víctimas inocentes, los rescatistas y sus familias? ¿Crees que han decidido que los estadounidenses han sufrido lo suficiente? En la mayoría de las situaciones, cometer o permitir la violencia no reduce la tendencia a la violencia. Cometer actos de violencia aumenta nuestros sentimientos negativos hacia las víctimas. En última instancia, esta es la razón por la cual la violencia casi siempre engendra más violencia.

	 

	Pero, ¿y si pudiéramos de alguna manera lograr que las represalias no puedan atropellar al instigador de la agresión? Es decir, ¿qué pasa si el grado de represalia se controla razonablemente para que no sea significativamente más intenso que la acción que lo precipitó? En tal circunstancia, diría que habría poca o ninguna disonancia. “Sam me insultó; Pagué exactamente con la misma moneda; estamos empatados.” Los experimentos confirman que cuando la represalia coincide con la provocación, la gente no denigra ni menosprecia al provocador.51

	 

	Aquí hay un punto importante que debe enfatizarse: la mayoría de las situaciones en el mundo real son mucho más complicadas que eso; la represalia casi siempre excede la ofensa original. La investigación experimental nos dice por qué: el dolor que recibimos es siempre más intenso que el dolor que infligimos. El viejo chiste de “La pierna rota del otro es trivial; nuestra uña rota es grave”, resulta ser una descripción precisa de nuestro cableado neurológico. Un equipo de neurólogos ingleses52 parejas de personas en un experimento ojo por ojo. Cada pareja se conectó a un mecanismo que ejercía presión sobre su dedo índice, y se instruyó a cada participante para que aplicara la misma fuerza en el dedo de su compañero que acababa de sentir. Los investigadores encontraron que los participantes no pudieron tomar represalias en especie, a pesar de que se esforzaron. Cada vez que un compañero sentía la presión, “tomaba represalias” con una fuerza considerablemente mayor, pensando que estaba respondiendo con la misma fuerza que recibió. De esta forma, el partido que comenzó con un intercambio de toques suaves se transformó rápidamente en una dura y dolorosa presión. Los investigadores concluyeron que el aumento del dolor es "un subproducto natural del procesamiento neural". Esto ayuda a explicar por qué dos niños que comienzan intercambiando puñetazos en el brazo como un juego pronto se encuentran en una furiosa pelea a puñetazos, y por qué los conflictos entre naciones a menudo aumentan. Cada lado justifica lo que hace como simplemente igualar el marcador.

	 

	 

	Causas de la agresión

	 

	Así como el dolor aumenta la represalia de más dolor, una de las principales causas de la violencia -aparte de causas obvias como el odio intergrupal, la venganza o la guerra- es la violencia misma. Cuando una persona comete un acto de agresión, especialmente con una fuerza que excede lo que la víctima pudo haber hecho para provocarlo, esto establece fuerzas cognitivas y motivacionales diseñadas para justificar esa agresión, que abren la puerta a más. Veamos algunas de las otras causas principales de agresión.

	 

	Alcoho. Una droga que muchas personas en todo el mundo toman felizmente es el alcohol. El alcohol tiende a disminuir nuestras inhibiciones, haciendo que los bebedores sean más amigables y sociables, pero también afloja las restricciones para participar en actos agresivos, incluida la violencia sexual.53Fa menudo estallan peleas en bares y discotecas, y la violencia familiar suele asociarse al abuso del alcohol, aunque también ocurre que algunos cónyuges beben para tener una excusa para maltratarse verbal o físicamente.54AAdemás, los experimentos de laboratorio controlados demuestran que cuando las personas beben suficiente alcohol para emborracharse legalmente, tienden a responder más violentamente a las burlas que quienes ingieren poco o nada de alcohol.55

	 

	Esto no significa que el alcohol aumente automáticamente la agresión; las personas que han estado bebiendo no necesariamente se ven impulsadas a buscar peleas. En cambio, el alcohol actúa como un desinhibidor: reduce las inhibiciones sociales, haciéndonos menos cautelosos y más impulsivos. Pero hace más que eso: el alcohol también tiende a alterar la forma en que generalmente procesamos la información.56 como las personas intoxicadas a menudo se enfocan y responden a los primeros y más obvios aspectos de una situación social y tienden a ignorar las sutilezas. Esto significa, en términos prácticos, que si estás sobrio y alguien accidentalmente te pisa el pie, es probable que sepas que no lo hizo a propósito. Pero, si estás borracho, es posible que te pierdas las pistas sutiles y respondas como si te estuviera pisando el dedo del pie con plena intención. Del mismo modo (especialmente si eres hombre), puedes tomar represalias con un insulto, un empujón o un puñetazo. Este es precisamente el tipo de situación ambigua que los hombres pueden interpretar como provocativa si no están pensando con claridad, y el alcohol perjudica el pensamiento claro. El alcohol es una de las principales razones de la falta de comunicación generalizada entre mujeres y hombres en las denuncias de agresión sexual, porque el alcohol afecta significativamente la interpretación cognitiva del comportamiento, las negociaciones sexuales y la memoria de la otra persona. Como descubrieron Deborah Davis y Elizabeth Loftus, es menos probable que los hombres que están borrachos interpreten con precisión los mensajes no consensuados, y las mujeres que están borrachas transmiten señales menos enfáticas de rechazo.57

	 

	Pero hay otra forma en que el alcohol facilita la agresión, y es a través de lo que se llama el efecto de la “bebida pensante”: cuando las personas esperan que el alcohol tenga ciertos efectos sobre ellos, por lo general los tiene. De hecho, cuando las personas esperan que el alcohol "libere" sus impulsos agresivos, a menudo se vuelven más agresivas, incluso cuando beben algo sin alcohol. En un estudio de 116 hombres de 18 a 45 años, los investigadores le dieron a un tercio de los hombres una bebida sin alcohol, a un tercio una bebida dirigida a un nivel moderado de alcohol en la sangre y a un tercio una bebida más fuerte dirigida a un alto nivel de alcohol en la sangre alcohol en sangre. Dentro de cada uno de estos tres grupos, los investigadores manipularon las expectativas de los bebedores sobre la cantidad de alcohol que estaban bebiendo. Luego midieron el comportamiento de los hombres hacia un investigador que los insultó. Sorprendentemente, la cantidad real de alcohol que bebían los hombres estaba menos relacionada con su comportamiento agresivo que con sus expectativas. Cuanto más alcohol creían los hombres que estaban bebiendo, más agresivos se comportaban con el confederado.58

	 

	Por supuesto, el alcohol tiene potentes efectos fisiológicos sobre la cognición y el comportamiento. Pero estos efectos interactúan con lo que las personas han aprendido sobre el alcohol, por ejemplo, si proporciona una excusa para comportarse de manera agresiva o sexual y cómo esperan sentirse después de beber.

	 

	Dolor, malestar y hambre. Si un animal tiene dolor y no puede huir de la escena, casi invariablemente atacará; esto es cierto para ratas, ratones, hámsteres, zorros, monos, cangrejos de río, serpientes, mapaches, cocodrilos y muchos otros animales.59Yatacarán a miembros de su propia especie, miembros de especies diferentes o cualquier otra cosa a la vista, incluidos animales de peluche y pelotas de tenis. ¿Crees que esto también se aplica a los humanos? Un momento de reflexión podría ayudarlo a adivinar cuál podría ser. La mayoría de nosotros nos irritamos cuando estamos sujetos a un dolor agudo y repentino (por ejemplo, cuando nos golpeamos el pulgar con un martillo) y, por lo tanto, somos propensos a atacar el objetivo disponible más cercano. En una serie de experimentos, Leonard Berkowitz60mostró que los estudiantes que sufrieron el dolor de tener las manos sumergidas en agua muy fría mostraron un marcado aumento en los actos agresivos hacia otros estudiantes.

	 

	De ello se deduce que otras formas de incomodidad corporal, como el calor, la humedad, la contaminación del aire y los olores desagradables, aumentan la ira y, por lo tanto, reducen el umbral para el comportamiento agresivo.61tuUna forma potente de incomodidad es el hambre, que se acompaña de niveles bajos de glucosa en sangre. Brad Bushman y sus colegas reclutaron 107 parejas para un estudio.62 Comenzó evaluando la calidad de sus relaciones y les enseñó cómo medir su nivel de azúcar en la sangre. Luego envió a cada voluntario a casa con un muñeco vudú y 51 imperdibles, diciéndoles que ella muñeca representaba a su cónyuge. Cada noche, tenían que apuñalar a la muñeca con alfileres que reflejaban lo enojados que estaban con su cónyuge ese día: cuantos más alfileres, más enojados. Después de tres semanas, Bushman y su equipo evaluaron el daño causado a cada muñeca. Los cónyuges con los niveles más bajos de azúcar en la sangre clavaron más del doble de alfileres en muñecos de vudú en comparación con las personas con los niveles más altos.

	 

	¿Esos sentimientos de enojo se tradujeron en un comportamiento agresivo? En el siguiente experimento, los investigadores hicieron que las parejas jugaran un juego de computadora en el que el ganador golpeaba a su cónyuge con una mezcla de ruidos horribles que la mayoría de la gente odia, como uñas arañando pizarras, taladros de dentista y sirenas. Una vez más, cuanto más bajo sea el nivel de azúcar en la sangre de una persona, es más probable que critique a su cónyuge. Como dijo Bushman, los maridos hieren a sus esposas porque sienten la combinación tóxica de ira y hambre: tienen "hambre".

	 

	El calor y el calentamiento global. Dado el hecho de que nuestro planeta se está calentando, ¿qué presagia este cambio en términos de agresión? En 1967, cuando el país estaba dividido por la Guerra de Vietnam y la injusticia racial, los líderes nacionales temían que los disturbios y otras formas de disturbios cívicos ocurrieran con más frecuencia. en el calor del verano que en otoño, invierno o primavera. Y, de hecho, durante lo que se denominó “el largo y caluroso verano de 1967”, estallaron 159 disturbios raciales en todo el país. ¿Fue el calor un factor contribuyente? Por casualidad, si. En una revisión sistemática de los disturbios ocurridos en 79 ciudades entre 1967 y 1971, Merrill Carlsmith y Craig Anderson63descubrió que era mucho más probable que ocurrieran perturbaciones durante los días calurosos que durante los días fríos. En estudios posteriores, Anderson y colegas64metromostró que cuanto más calor hace en un día determinado, más probabilidades hay de que las personas cometan delitos violentos. Además, el calor no aumentó la incidencia de robos y otros delitos contra la propiedad, lo que fortaleció el vínculo entre el calor y la agresión (no simplemente la criminalidad general).

	 

	Pero, como ya sabes, tenemos que ser cautelosos a la hora de interpretar los hechos que ocurren en los entornos naturales. El científico que hay en usted podría sentirse tentado a preguntar si el aumento de la agresión se debe a la temperatura en sí o simplemente al hecho de que es probable que más personas estén afuera (¡buscando a tientas!) en los días calurosos que en los días fríos o lluviosos. Entonces, ¿cómo podemos determinar que es el calor en sí lo que causó la agresión y no solo la mayor oportunidad de contacto? Podemos llevar el fenómeno al laboratorio, lo que resulta extremadamente fácil de hacer. En uno de estos experimentos, William Griffitt y Roberta Veitch65ssimplemente administró una prueba a los estudiantes, algunos de los cuales la tomaron en una habitación con temperatura normal y otros en una habitación donde se permitió que la temperatura subiera a 27 ° C. Los estudiantes en la habitación caliente no solo informaron que se sentían más agresivos, sino también expresaron más hostilidad hacia un extraño a quien se les pidió que describieran y calificaran. Evidencia adicional del mundo natural ayuda a fortalecer nuestra creencia de que el culpable es el calor: en los juegos de béisbol de las ligas mayores, significativamente más bateadores son golpeados por bolas lanzadas cuando la temperatura está por encima de los 90° que cuando está por debajo de los 90°.66Y en la ciudad desértica de Phoenix, Arizona, los conductores sin autos con airelos automóviles con aire acondicionado son más propensos a tocar la bocina en los atascos de tráfico que los conductores con automóviles con aire acondicionado.67

	 

	Si el calor aumenta la hostilidad, el calentamiento global también debe tener un efecto sobre la agresión. Un análisis de 60 estudios de arqueología, psicología y otras disciplinas, con datos que se remontan (increíblemente) al año 10 000 a. y la violación a disturbios y guerras civiles.68

	 

	 

	Rechazo, eliminación y provocación. Como me di cuenta en el Capítulo 2, el dolor social se registra en nuestro cerebro de la misma forma que el dolor físico y también produce agresión. En 1999, en Columbine High School en Littleton, Colorado, dos estudiantes (Eric Harris y Dylan Klebold), armados hasta los dientes y muy enojados, explotaron, matando a un maestro y 14 estudiantes (incluidos ellos mismos). Este fue el más dramático y devastador de los 11 incidentes que han ocurrido en las escuelas en menos de tres años y que ocurren con regularidad, en parte porque están cubiertos por los medios y por lo tanto inspiran imitadores.69

	 

	¿Qué llevó a los asesinos de Columbine al límite? Si bien más tarde nos enteramos de que lo más probable es que Harris fuera un psicópata, hay más en la historia que eso. Después de un estudio intensivo de la situación, estoy convencido de que los asesinatos en masa son solo la punta patológica de un enorme iceberg: el ambiente social venenoso que prevalece en muchas escuelas secundarias de este país, un ambiente lleno de exclusión, rechazo, insultos y. humillación.70En la escuela secundaria, hay una estricta jerarquía de camarilla con deportistas, oficiales de clase, porristas y "niños buenos" en la parte superior. En la parte inferior están los niños que los de arriba llaman nerds, góticos, frikis, solitarios, homosexuales: niños que son demasiado gordos, demasiado delgados, demasiado bajos, demasiado altos, que usan la ropa incorrecta o lo que sea. Los adolescentes que se encuentran en la parte superior de la jerarquía rechazan, se burlan y ridiculizan constantemente a los que están debajo de ellos. Mark Leary y sus asociados71wllevó a cabo un análisis sistemático de más de 15 tiroteos en escuelas que ocurrieron durante un período de cinco años y encontró que el rechazo agudo o crónico (evitación, intimidación o rechazo romántico) estuvo presente en todos los incidentes excepto en dos. Los otros factores fueron una fascinación por las armas, los explosivos y el satanismo, así como problemas psicológicos como la depresión y el control deficiente de los impulsos.

	 

	Investigación de Jean Twenge, Roy Baumeister y otros72 demuestra que ser rechazado tiene una miríada de efectos negativos, incluido un aumento dramático en la agresión. En un experimento, los estudiantes universitarios se juntaron en un grupo y se conocieron. Luego se les pidió que indicaran con cuál de sus compañeros de estudios les gustaría colaborar en el futuro. A una muestra aleatoria de participantes se les dijo que nadie quería trabajar con ellos. Cuando posteriormente se les dio la oportunidad de arremeter, los “rechazados” expresaron una hostilidad mucho más intensa (contra aquellos que los rechazaron y contra individuos neutrales) que aquellos que no fueron excluidos. En otro experimento, las personas rechazadas durante un juego de pelota cibernético tenían más probabilidades de hacer estallar a su rechazador con un ruido fuerte que aquellos que habían sido incluidos; y los participantes excluidos fueron especialmente agresivos si midieron bajo control de impulsos.

	 

	Los tiradores violentos a menudo dejan muy claro su sentimiento de rechazo. En un video que Harris y Klebold grabaron poco antes de su ola de asesinatos, protestaron específicamente contra el grupo que los rechazó y humilló. Así lo confirmó un estudiante del grupo Columbine, quien, al ser entrevistado pocas semanas después de la tragedia, justificó su propio comportamiento excluyente diciendo lo siguiente:

	 

	La mayoría de los niños no los querían allí. Les gustaba la brujería. Les gustaba el vudú. Por supuesto que los molestamos. Pero, ¿qué esperas de los niños que llegan a la escuela con peinados extraños y cuernos en sus sombreros? Si quieres deshacerte de alguien, generalmente lo provocas. Por lo tanto, toda la escuela los llamaría homosexuales.73

	 

	Asimismo, antes de que Elliot Rodger matara a seis personas e hiriera a otras 23 en Santa Bárbara, escribió un “manifiesto” en el que describía sus muchas quejas. Fue intimidado en décimo grado, escribió, y agregó:

	 

	Estaba completa y totalmente solo. Nadie me conocía ni se acercó para ayudarme. Yo era un niño inocente y asustado atrapado en una jungla llena de depredadores maliciosos, y no tuve piedad. Unos cuantos chicos me empujaron al azar contra los casilleros cuando pasaron junto a mí en el pasillo. Un chico que era alto y tenía cabello rubio me llamó 'perdedor', justo en frente de sus amigas... Desarrollé sentimientos extremos de envidia, odio e ira hacia cualquiera que tenga una vida sexual. Los vi como enemigos. Me sentí condenado a vivir una vida de celibato solitario mientras otros chicos podían experimentar los placeres del sexo, todo porque las chicas no me querían. Me sentí inferior e indeseable. Esta vez, sin embargo, ya no pude quedarme de brazos cruzados y aceptar tal injusticia.

	 

	Por supuesto, no todos los estudiantes rechazados e insultados van a una ola de asesinatos. El comportamiento de francotiradores como estos es patológico en extremo, pero ciertamente no alucinante. Mi mejor conjetura es que hay cientos de miles de estudiantes pasando por experiencias estresantes similares. Pueden sufrir en silencio, pero lo hacen. En las semanas posteriores a la masacre de Columbine, las salas de chat de Internet se inundaron con mensajes de adolescentes infelices. Si bien no aprobaron el comportamiento de los tiradores, la gran mayoría dijo que lo entendía, expresando su propio dolor y enojo por haber sido rechazados e insultados. Publicaron comentarios que se pueden resumir mejor: "Por supuesto, nunca le dispararía a nadie, ¡pero tengo fantasías al respecto!".

	 

	Este tipo de declaraciones deberían hacernos sentar y tomar nota. ¿Hay algo que podamos hacer para cambiar la atmósfera social en nuestras escuelas? Sí. Discutiré algunas intervenciones probadas y verdaderas al final de este capítulo, así como en el próximo capítulo.

	 

	Frustración, privación y agresión. De todas las condiciones desagradables que provocan la agresión - ira, dolor, calor excesivo, hambre y rechazo - el principal instigador de la agresión es la frustración. Imagine la siguiente situación: tiene que conducir al otro lado de la ciudad para una importante entrevista de trabajo. De camino al estacionamiento, se da cuenta de que llega un poco tarde a su cita, por lo que comienza a trotar a paso ligero. Cuando encuentra su automóvil, se da cuenta, para su consternación, de que una llanta se ha pinchado. “Vale, llegaré veinte minutos tarde; eso no es tan malo”, dices mientras agarras el gato y sacas la llave inglesa del maletero. Después de tirar y tirar mucho, quitas la llanta vieja, colocas la llanta de refacción, aprietas los talones y ¡he aquí que la llanta de refacción también está desinflada! Lleno de frustración, regresas al dormitorio y entras al dormitorio. Tu compañero de cuarto te ve parado allí, currículum en mano, sudoroso, sucio y arrugado. Inmediatamente evaluando la situación, pregunta con humor: "¿Cómo estuvo la entrevista?" ¿Debería estar preparado para agacharse?

	 

	Si un individuo se ve obstaculizado en el camino hacia una meta, la frustración resultante aumentará la probabilidad de una respuesta agresiva. Una demostración de esta relación frustración y agresión proviene de un experimento clásico de Roger Barker, Tamara Dembo y Kurt Lewin.74Estos psicólogos frustraron a los niños pequeños mostrándoles una habitación llena de juguetes atractivos, que luego se mantuvieron fuera de su alcance. Los niños estaban fuera de una malla de alambre, mirando los juguetes, con la esperanza de jugar con ellos, incluso con la esperanza de jugar con ellos, pero no podían alcanzarlos. Después de una espera insoportablemente larga, los niños finalmente pudieron jugar con los juguetes. En este experimento, a un grupo separado de niños se les permitió jugar con juguetes directamente, sin frustrarse primero. Este segundo grupo de niños jugaba alegremente con los juguetes. Pero el grupo frustrado, cuando finalmente tuvo acceso a los juguetes, fue extremadamente destructivo. Muchos de ellos rompieron los juguetes, los tiraron contra la pared y los pisaron.

	 

	Frustración-agresión:

	 

	Cuando una persona se detiene en el camino hacia una meta, la frustración aumentará la probabilidad de una respuesta agresiva.

	 

	Varios factores pueden acentuar las respuestas de enojo a la frustración. Suponga que está a punto de morder una Big Mac y alguien se la roba. Es más probable que esto lo frustre, y lo lleve a una respuesta agresiva, que si alguien lo hubiera detenido si solo estaba en camino a McDonald's para comprar una Big Mac. Una situación análoga a esta situación se demostró en un estudio de campo realizado por Mary Harris.75Hizo que los estudiantes pasaran frente a las personas que esperaban en la fila para comprar boletos, afuera de los restaurantes o en la línea de pago de un supermercado; a veces cortan frente a la segunda persona en la fila, otras veces frente a la duodécima persona. Las personas detrás del intruso se volvieron mucho más agresivas cuando el estudiante pasó al segundo lugar de la fila. La frustración tiende a ser alta cuando una meta está al alcance y a la vista cuando no puede lograrla.

	 

	qcuando la interrupción es inesperada o parece ilegítima, la frustración aumenta aún más, como en un experimento de James Kulik y Roger Brown76dmostrado. A los participantes se les dijo que podían ganar dinero solicitando donaciones a organizaciones benéficas y obteniendo promesas. Algunas de las personas que llamaron esperaban una alta tasa de contribuciones, ya que se les dijo que las llamadas anteriores habían sido exitoso casi dos tercios del tiempo; otros fueron llevados a esperar mucho menos éxito. Cuando el donante potencial se negó a contribuir, como todos los demás (ya que los participantes llamaban a los cómplices de los experimentadores), las personas que llamaron con grandes expectativas hablaron con más dureza y colgaron el teléfono con más fuerza. Los experimentadores también variaron las razones dadas por los confederados para negarse a contribuir, a veces haciéndolas parecer legítimas ("No puedo contribuir") y a veces haciéndolas parecer arbitrarias e ilegítimas ("Las organizaciones benéficas son una pérdida de tiempo y una estafa"). Las personas que escucharon negativas que parecían injustificadas se volvieron más agresivas.

	 

	La experiencia frustrante de la injusticia percibida también puede desencadenar la agresión, un efecto tan fundamental que se ha demostrado en monos. Sarah Brosnan y Frans de Waal77monos capuchinos recompensados con rodajas de pepino a cambio de una ficha. A los monos les encantan los pepinos, por lo que esta fue una transacción feliz. Pero si a un mono cercano se le diera una uva como símbolo (a los monos les gustan más las uvas que los pepinos), el primer mono se enojaría: el pepino, a la luz de la transacción de la uva. , ahora era una oferta insultante. ¡Algunos monos ofendidos arrojaron el pepino al experimentador con ira!

	 

	En resumen, la frustración es más pronunciada cuando la meta está al alcance de la mano, cuando las expectativas son altas, cuando se ha violado el estado de justicia y cuando la meta se bloquea sin una razón de peso. Estos factores ayudan a hacer la importante distinción entre frustración y privación. Los niños que no tienen juguetes (y los monos que no tienen uvas) no son necesariamente irritables o agresivos. Más bien, como indica el experimento con los juguetes, fueron los niños que tenían todas las razones para esperar jugar con los juguetes los que se sintieron frustrados cuando esa expectativa se desvaneció; esta esperanza frustrada es lo que hizo que los niños se comportaran de manera destructiva.

	 

	Experimentos como estos y estudios sociológicos nacionales han llevado al descubrimiento de que la frustración a menudo no es el resultado de una simple privación; es el resultado de una privación relativa, la privación que sentimos cuando vemos a otros disfrutando de una mejor situación o cuando nos vemos privados de algo relativo a nuestras expectativas. Si alguna vez has conducido un autobús, probablemente sepas de lo que estoy hablando. Después de esperar en la fila de seguridad y luego esperar a que los demás pasajeros aborden en la puerta de embarque, ahora debe pasar por la cabina de primera clase para llegar a su asiento. A medida que comienza a dudar de si encontrará espacio en la parte superior para su equipaje de mano, y mucho menos espacio para las piernas en asientos cada vez más pequeños, lo invitan a ver a los pasajeros de primera clase relajándose en relativo esplendor, disfrutando champán y nueces, tostadas y ser atendido por una azafata que parece genuinamente feliz de tenerlos a bordo. ¿Como te sientes?

	 

	Privación relativa:

	 

	El sentimiento que se produce cuando las personas se dan cuenta de que otras personas tienen más o lo están haciendo mejor que ellas, y que el sistema las está tratando injustamente en relación con lo que tienen quienes las rodean.

	Según los estudios de “ira aérea”, el comportamiento hostil y abusivo que muestran los pasajeros de las aerolíneas, no te sientes tan bien; sería mucho más feliz si no hubiera una sección de primera clase en el avión. Katherine DeCelles y Michael Norton78wrecopiló un conjunto completo de todos los incidentes a bordo durante varios años de una importante aerolínea internacional y descubrió que la presencia de una cabina de primera clase producía cuatro veces más incidentes agresivos entre los pasajeros de clase económica, especialmente cuando los pasajeros de clase económica tenían que abordar en el frente y camine a través de la cabina de primera clase. Cuando el servicio de línea aérea es una clase única para todos, no hay privación "relativa"; Absolutamente. De alguna manera dudo que las aerolíneas se aprovechen de este importante descubrimiento; cuando se trata de grandes corporaciones, las ganancias a corto plazo casi siempre superan la satisfacción del cliente.

	 

	La privación relativa explica un misterio persistente sobre la mayoría de las revoluciones sociales: por lo general, no las inician personas con el rostro hundido en el barro. En la mayoría de los casos, los inician personas que recientemente levantaron la cara del barro, miraron a su alrededor y se dieron cuenta de que a otras personas les está yendo mejor que a ellos y que el sistema los está tratando injustamente. Los países con las mayores disparidades de ingresos tienen tasas más altas de homicidio y otros indicadores de agresión si los ciudadanos creen que la desigualdad de ingresos es injusta.79NoDurante la década de 1960, los disturbios afroamericanos más intensos no ocurrieron en las áreas geográficas de mayor pobreza; sucedió en Los Ángeles (Watts) y Detroit, donde las cosas no estaban tan mal para los negros, económica y socialmente, como en muchas otras partes del país. Pero eran malos en términos de las percepciones de los negros en estas comunidades sobre lo que tenían los blancos. Como escribió Alexis de Tocqueville hace más de 150 años, “los males que se toleran pacientemente cuando parecen inevitables, se vuelven intolerables cuando se sugiere la idea de escapar de ellos”.80

	 

	Mientras las personas vivan con esperanzas incumplidas, experimentarán frustraciones que pueden resultar en agresión. La agresión se puede reducir satisfaciendo su esperanza, o tratando de extinguirla. Las personas sin esperanza son personas apáticas. Los ugandeses, cuando vivían bajo la dictadura tiránica, represiva y violenta de Idi Amin, no se atrevían a soñar con mejorar las condiciones o rebelarse contra el gobierno de Amin. En la ex Unión Soviética, una rebelión grave solo se ha producido desde 1991, cuando el gobierno aflojó las cadenas que controlaban a la población. En Sudáfrica, los negros no se rebelaron contra el apartheid mientras se les impidiera esperar algo mejor. Claramente, quitarle a la gente la esperanza de una vida mejor y más justa es un medio indeseable de reducir la agresión. La gracia salvadora de nuestra nación es que, teóricamente, al menos - esta es una tierra prometida. Enseñamos a nuestros hijos, explícita e implícitamente, a esperar, esperar y trabajar para mejorar sus vidas. Pero a menos que esa esperanza tenga una posibilidad razonable de hacerse realidad, la agitación será inevitable y la paz difícil de alcanzar. Los demagogos que cínicamente elevan las esperanzas de la población sin explorar primero los medios para realizarlas están sembrando las semillas de la revolución.

	 

	 

	Aprendizaje social y agresión

	 

	Paso ahora a algunos descubrimientos de la teoría del aprendizaje cognitivo social, que sostiene que las personas aprenden a comportarse, incluso de manera agresiva o servicial, a través de procesos cognitivos, como sus creencias y percepciones de los eventos, y observando e imitando a otras personas.

	 

	Teoría del aprendizaje cognitivo social:

	 

	La teoría de que las personas aprenden a comportarse a través de sus procesos cognitivos, como sus percepciones de los eventos y observando e imitando a otros

	 

	Señalé que el dolor, el hambre, el calor y la frustración a menudo desencadenan la agresión, pero la teoría del aprendizaje cognitivo social nos recuerda que entre la provocación y la respuesta se encuentra el cerebro humano: nuestra capacidad para considerar las intenciones de los demás. Considere las siguientes situaciones: (1) una persona cariñosa accidentalmente le pisa el dedo del pie; (2) una persona irreflexiva que sabes que no se preocupa por ti te pisa los talones. Supongamos que la cantidad de presión y dolor es exactamente la misma en ambos casos (¡y que no has estado bebiendo!). Supongo que la última situación provocaría una respuesta agresiva, pero la primera provocaría poca o ninguna agresión.

	 

	Para demostrar el efecto de las percepciones intermedias sobre el comportamiento, Shabaz Mallick y Boyd McCandless81Ffrustrado a los alumnos de tercer grado al arreglar las cosas de manera que la torpeza de otro niño les impidió lograr una meta que resultaría en un premio en efectivo. Posteriormente, a algunos de estos niños se les dio una explicación razonable del comportamiento del niño que los había cometido; se decía que estaba "dormido y molesto". Los niños en esta condición dirigieron mucha menos agresión hacia el niño contrario que los niños que no recibieron esta explicación. Además, investigaciones posteriores82 el uso de adultos indica que somos menos propensos a tomar represalias contra alguien que ha provocado nuestra ira cuando escuchamos una buena excusa para sus acciones antes de que ocurran en lugar de después del hecho. Y si conocemos la historia de alguien, es menos probable que culpemos a esa persona y nos enojemos por sus errores.83

	 

	Pero así como estas explicaciones pueden reducir la agresividad en una persona frustrada, la presencia de estímulos agresivos puede aumentar la agresividad. Leonard Berkowitz y sus colegas han demostrado que si una persona está enojada o frustrada, el simple hecho de mencionar una palabra o un nombre asociado con las burlas aumentará el nivel de agresión de esa persona. En un experimento,84 Los participantes fueron emparejados con otro estudiante (cómplice del experimentador) que fue presentado como un "boxeador universitario" o como un "graduado en oratoria". Este cómplice enfureció a los participantes al electrocutarlos; después, la mitad de ellos vio una escena violenta de un combate de boxeo de una película, mientras que los demás vieron un fragmento de película emocionante pero no agresivo. Cuando posteriormente tuvo la oportunidad de electrocutar al Confederado, aquellos que habían visto el segmento violento de la película administraron descargas cada vez más largas. Además, los emparejados con el "boxeador" aplicaron más descargas a ese objetivo que los emparejados con el "mayor parlante". La misma palabra boxeador servía de estímulo agresivo.

	Al igual que con las palabras, también con los objetos. La mera presencia de un objeto asociado con la agresión (una pistola, un rifle u otra arma) puede servir como señal para una respuesta agresiva. En un experimento clásico de este efecto de armas,85 los estudiantes universitarios fueron insultados (y por lo tanto enojados) en una habitación donde se dejó un rifle tirado (aparentemente de un experimento anterior) y otros en una habitación donde se sustituyó el rifle por un objeto neutral (una raqueta de bádminton). Luego, los estudiantes tuvieron la oportunidad de administrar descargas eléctricas a un compañero de clase. Los que se enfadaron ante la presencia del rifle, el estímulo agresivo, administraron más descargas eléctricas que los que se enfadaron ante la presencia de la raqueta de bádminton.86

	 

	Efecto de armas:

	 

	Cuando la mera presencia de un objeto asociado con la agresión (escopeta, rifle u otra arma) sirve como señal para una respuesta agresiva.

	 

	Los experimentos han encontrado que las personas conducen de manera más agresiva si se les asigna aleatoriamente una condición en la que hay un arma (en lugar de una raqueta de tenis) en el asiento del pasajero,87Esevidencia que contradice el eslogan que a menudo se ve en las calcomanías de los parachoques: "Las armas no matan a la gente, la gente sí". Como dijo Berkowitz: "El dedo aprieta el gatillo, pero el gatillo también puede tirar del dedo". Quizás los índices de violencia en Estados Unidos son tan altos porque somos la sociedad más armada del mundo, con más armas que ciudadanos.88IEsto significa que no solo tenemos los medios para matar, sino también un flujo constante de señales que provocan pensamientos agresivos. Estas señales asociadas con la agresión agregan inconscientemente combustible al fuego.

	 

	Un aspecto del aprendizaje social que tiende a inhibir la agresión es la tendencia de la mayoría de las personas a asumir la responsabilidad de sus acciones. Pero, ¿qué sucede si ese sentido de responsabilidad se debilita? Felipe Zimbardo89 demostró que las personas anónimas y, por lo tanto, no identificables tienden a actuar de forma más agresiva que las personas que no lo son. En el experimento de Zimbardo, se pidió a las estudiantes que aplicaran descargas eléctricas a otro estudiante masculino como parte de un "estudio de empatía". Algunos estudiantes se volvieron anónimos; estaban sentados en una habitación con poca luz, vestidos con túnicas holgadas y capuchas grandes, y nunca se les menciona por su nombre. Otros eran fácilmente identificables; Su habitación estaba brillantemente iluminada, no vestían túnicas ni capuchas, y cada mujer llevaba una etiqueta con su nombre. Como era de esperar, los estudiantes anónimos administraron descargas eléctricas más prolongadas y severas. El anonimato conduce a la desindividualización, un estado de menor autoconciencia, menor preocupación por lo que otras personas piensan de ellos y debilitamiento de las restricciones contra formas de comportamiento prohibidas. Cuando nos hacemos conscientes de nosotros mismos, tendemos a defender nuestros propios valores (p. ej., "No harás daño"); cuando somos anónimos y no somos conscientes de nosotros mismos, tendemos a actuar más por impulso. Por eso, por ejemplo, las personas comen menos palomitas de maíz cuando están frente a un espejo que cuando están sentadas en un cine a oscuras.90

	 

	Desindividuación:

	Un estado de autoconciencia reducida, preocupación reducida por la evaluación social y restricciones debilitadas contra formas prohibidas de comportamiento.

	 

	Al ser parte de un experimento de laboratorio controlado, el tipo de agresión que muestran las mujeres en la investigación de Zimbardo palidece en comparación con los actos de violencia violentos e impulsivos típicamente asociados con las turbas y la justicia por mano propia, pero la despersonalización también se aplica allí. Brian Mullen91Elanalizó informes periodísticos de 60 linchamientos perpetrados entre 1899 y 1946, y encontró una fuerte relación entre el tamaño de la multitud y la violencia: cuanto mayor era la multitud, más atroces eran las atrocidades cometidas. Cuando las personas son parte de una multitud, son "sin rostro", menos conscientes de sí mismas y menos conscientes de las prohibiciones contra las acciones destructivas. Por lo tanto, es menos probable que asuman la responsabilidad de su comportamiento. En To Kill a Mockingbird de Harper Lee, una turba de hombres blancos se reúne para linchar a Tom Robinson, un hombre negro que ha sido acusado falsamente de violación. Scout, la hija de ocho años del abogado de Robinson, Atticus Finch, reconoce a uno de los hombres y lo llama por su nombre. Al hacerlo, lo individualiza, haciéndolo responsable de sus propias acciones.

	 

	Sin embargo, no tienes que ser parte de una mafia o pandilla para no ser un individuo; solo necesitas sentarte frente a la computadora. En Internet, nadie necesita saber quién eres, y el resultado es muy evidente en los comentarios que la gente suele publicar. Para frenar la agresión facilitada por la desindividualización en línea, muchos sitios ahora requieren que las personas inicien sesión por Facebook o por su nombre. La desindividualización, sin embargo, no siempre e inevitablemente hace que las personas sean más agresivas; aumenta su cumplimiento con las normas del grupo. Las personas felices que bailan en un paseo marítimo durante las vacaciones de primavera también pueden desconectarse y engañarse para que se comporten de una manera que no lo harían si fueran conscientes de sí mismas, como desnudarse hasta lo esencial y bailar sobre una mesa.92

	 

	El otro componente importante en la teoría del aprendizaje cognitivo social es el poder de la imitación. En una serie de experimentos clásicos, Albert Bandura y sus colegas93 estableció un procedimiento básico en el que un adulto golpeaba un muñeco de plástico "Bobo" lleno de aire (de esos que rebotan después de ser atropellado), mientras los niños pequeños observaban y luego tenían la oportunidad de jugar con los propios muñecos Bobo. A veces el adulto acompañaba su agresión física con maltrato verbal. Los niños no solo imitaron la agresión del adulto, a veces pegando puñetazos y pateando como patadas, sino que también se comportaron de forma agresiva después de observarlo. En resumen, los niños hicieron más que copiar al adulto; su comportamiento inspiró sus propias formas de agresión. ¿Por qué se consideran tan importantes estos experimentos? ¿A quién le importa lo que le pase a un muñeco Bobo de todos modos? Quedate atento.

	 

	 

	Violencia y medios de comunicación

	 

	La mayoría de los niños estadounidenses están inmersos en imágenes de violencia a través de la televisión, las películas, los videojuegos, la música pop y rap, los videos musicales, los cómics e Internet. sumergido en ella? ¡Están marinados en él! Ven un desfile interminable de asesinatos, violaciones, palizas, explosiones y tipos malos que realizan actos brutales, así como tipos buenos que hacen cosas brutales para atraparlos. La violencia en las películas se ha más que duplicado desde 1950, y la violencia armada en las películas con clasificación PG-13 se ha más que triplicado desde 1985. De hecho, las películas PG-13 ahora contienen tanta violencia como las películas con clasificación R.94

	 

	Muchas personas, tanto psicólogos como público en general, están preocupadas por todo el caos que observan los niños y adolescentes; piensan que debería haber consecuencias significativas, comenzando por hacer que las armas se vean geniales y emocionantes. Para ellos, es tan obvio como el estudio del títere Bobo que los niños imitan la violencia que ven en la televisión y en las películas y se ven afectados emocionalmente por ella. Si, como vimos en el Capítulo 4, los modelos prosociales y las historias de los medios pueden aumentar el comportamiento útil en los niños (y adultos) que los ven, sin duda, los videos violentos y antisociales mucho más comunes pueden aumentar el comportamiento antisocial y violento.95

	 

	Sin embargo, para muchos otros, esto no es un problema. ¿Cuán poderosa puede ser la violencia de los medios, preguntan, si durante los mismos años en que la violencia armada en las películas PG-13 se triplicó, la violencia armada en el mundo real y los delitos violentos en general cometidos por jóvenes disminuyeron a niveles récord? Es más, agregan que la violencia mediática consiste en historias e imágenes tipo caricatura que "todo el mundo sabe" que no son reales.96De hecho, ese fue el razonamiento detrás del fallo de la Corte Suprema de 2011 de que los videojuegos pueden venderse a menores sin importar cuán violentos sean los juegos, incluidas las populares series Mortal Kombat y Grand Theft Auto.

	 

	Y así continúa el debate. ¿Como resolverías esto? Las noticias parecen proporcionar una respuesta convincente. Por ejemplo, hace varios años, un hombre condujo su camión a través de la ventana de un restaurante lleno de gente en Killeen, Texas; salió de la cabina; y procedió a dispararle a la gente al azar, matando a 22. En su bolsillo, la policía encontró un talón de boleto para El rey pescador, una película que muestra a un loco disparando una escopeta en un bar lleno de gente, matando a varias personas. ¿O qué hay de los dos adolescentes en Tennessee que tomaron sus armas y dispararon a los autos que pasaban en una carretera, matando a un conductor, porque querían representar su videojuego favorito, Grand Theft Auto? Por otro lado, está el caso de un hombre que, al ver una película en la que aparecían mujeres bailando en la pantalla, se convenció de que todas las mujeres eran inmorales y merecían morir. Luego cometió cuatro cargos de violación antes de ser atrapado. Irónicamente, la película que lo desencadenó fue Los Diez Mandamientos.

	 

	Anécdotas como estas, por muy interesantes que sean, no son suficientes para responder a la pregunta sobre los efectos de la violencia mediática. De todos modos, es demasiado fácil elegir sus ejemplos para presentar un caso; puede seleccionar ejemplos de niños jugando Grand Theft Auto y luego irse a hacer su tarea y tomar lecciones de piano. En consecuencia, los investigadores realizaron estudios experimentales y de campo para tratar de desentrañar esta difícil pregunta.

	 

	Estudiando la violencia en los medios. La belleza del experimento de laboratorio es que nos permite determinar si las imágenes en los medios tienen algún impacto en el comportamiento de una muestra aleatoria de personas. La mayor parte de la evidencia experimental inicial ha demostrado que ver violencia aumenta la frecuencia del comportamiento agresivo, las emociones de enojo y los pensamientos hostiles.97 Pero no todos los estudios han encontrado este "efecto de muñeca Bobo" (veremos por qué en breve). Hoy en día, muchos investigadores creen que los efectos más fuertes de la violencia en los medios ocurren cuando los niños juegan activamente videojuegos violentos. Juegos que recompensan directamente la violencia, por ejemplo, otorgar puntos o hacer pasar al jugador al siguiente nivel tras una "muerte - son especialmente propensos a aumentar los sentimientos de hostilidad, los pensamientos y pensamientos y acciones agresivas.98Un metanálisis de 98 estudios, con casi 37 000 participantes, encontró que tanto los videojuegos violentos como los prosociales tienen efectos directos en sus jugadores.99

	 

	El laboratorio nos permite demostrar que algo significativo está sucediendo, pero los experimentos no pueden comenzar a capturar los efectos en una persona que juega videojuegos durante horas todos los días y vive con una dieta constante de violencia durante años. Para investigar este efecto, necesitamos utilizar estudios longitudinales en los que se siga a los niños durante un año o más. El investigador tiene menos control sobre los factores que se están estudiando, pero es una mejor manera de determinar los efectos a los que un niño está realmente expuesto. Además, a diferencia de la mayoría de los experimentos de laboratorio que deben usar medidas artificiales de agresión (como administrar ruidos fuertes o descargas eléctricas falsas), los estudios longitudinales pueden medir el comportamiento real.

	 

	Esta es la razón por la cual los resultados de la investigación longitudinal son complicados. Para empezar, estos estudios generalmente encuentran que cuanto más violencia ven los niños, más agresivos se comportan más adelante en la vida como adolescentes y adultos jóvenes. Por ejemplo, un estudio siguió a 430 niños de primaria en los grados tercero a quinto en el transcurso de un año escolar. Los investigadores midieron tres tipos de agresión (verbal, relacional y física) y la exposición a la violencia en la televisión, las películas y los videojuegos. Midieron los comportamientos prosociales y agresivos de los niños dos veces durante el año entrevistando a los compañeros y maestros de los niños y también observando a los niños directamente.100

	 

	Pero el mayor desafío que implica tratar de interpretar los datos en la mayoría de los estudios longitudinales o de encuestas es desentrañar la causa y el efecto. La suposición habitual es que ver violencia hace que los niños y adultos sean más agresivos, pero las personas agresivas también se sienten atraídas por ver violencia. Además, otro factor totalmente no relacionado podría estar causando ambos. Algunos niños nacen con una predisposición mental o emocional a la violencia; aprender como niños de la forma en que son tratados por padres o hermanos abusivos; o, de otra manera, desarrolla la agresión como un rasgo de personalidad. Para estos niños, los efectos de los medios de comunicación palidecen en comparación con los predictores mucho más poderosos del comportamiento agresivo, incluido el rechazo social de sus compañeros, ser víctima de abuso físico,101El resultado se manifiesta en el comportamiento agresivo de los niños y su gusto por ver violencia o jugar juegos agresivos.102

	 

	En un experimento que investigó la interacción entre el temperamento y la exposición a la violencia, los niños vieron una película que mostraba mucha violencia policial o una película emocionante pero no violenta sobre carreras de bicicletas. Luego jugaron un partido de hockey sobre piso. Ver la película violenta aumentó la cantidad de actos agresivos que cometieron los niños durante el partido de hockey, pero sobre todo por parte de aquellos que ya habían sido clasificados como muy agresivos por sus maestros. Estos niños golpeaban a otras personas con sus palos, arrojaban codazos y gritaban cosas agresivas a sus oponentes mucho más que los niños clasificados como no agresivos que también vieron la película violenta o los niños clasificados como agresivos que vieron la película no violenta.103DAsimismo, algunos estudios longitudinales han demostrado que la exposición a la violencia de los medios o los videojuegos tiene una relación más fuerte en los niños que ya están predispuestos a la violencia.104

	 

	Efectos inesperados de la violencia mediática. Recuerde que anteriormente en este capítulo pregunté: "¿Cómo me volví tan ajeno a ver imágenes de brutalidad en Vietnam mientras mi hijo rompía a llorar?" Existe buena evidencia de que, con el tiempo, la exposición a representaciones gráficas de violencia nos aburre. Nos sentimos cada vez más angustiados al ver personas heridas, un proceso conocido como desensibilización. Las personas pueden insensibilizarse viendo escenas de guerra en las noticias de la noche, jugando Grand Theft Auto durante horas al día y presenciando con tristeza la violencia real entre, digamos, los padres. En uno de los primeros experimentos sobre el tema, los investigadores midieron las respuestas fisiológicas de hombres jóvenes mientras observaban un combate de boxeo muy sangriento.105Aquellos que veían mucha televisión en su vida diaria parecían relativamente indiferentes a la agitación dentro del ring; mostraron poca evidencia fisiológica de excitación, ansiedad u otra excitación. No los movía la violencia. Pero los que veían relativamente poca televisión mostraban una gran excitación fisiológica; la violencia realmente los agitó. Hoy, ese “pelea de boxeo sangrienta” de un experimento de 40 años parece manso en comparación con Game of Thrones o The Walking Dead. El mismo hecho de que la violencia tuvo que aumentar en una intensidad terrible para obtener la misma reacción del público que solía representar la violencia moderada puede ser una ilustración perfecta de los efectos adormecedores de una dieta de violencia.

	 

	Desensibilización:

	 

	Un proceso por el cual nos angustiamos cada vez menos cuando vemos personas heridas.

	 

	Si bien el adormecimiento psíquico puede protegernos de sentirnos molestos, también puede tener el efecto no deseado de aumentar nuestra indiferencia hacia las verdaderas víctimas de la violencia y otras personas que necesitan ayuda. En un experimento, Brad Bushman y Craig Anderson106FHizo que los participantes jugaran un videojuego violento o no violento durante 20 minutos y luego llenó un extenso cuestionario. Mientras lo hacía, al participante se le permitió escuchar un incidente violento que estalló en la habitación contigua. Una discusión verbal derivó en una pelea de empujones y luego en un altercado físico total, después de lo cual el participante pudo escuchar a uno de los hombres irse, mientras que el otro gemía de dolor, se quejaba de dolor en el tobillo y no podía ponerse de pie. (Todo esto, por supuesto, fue organizado por el experimentador). Aquellos que jugaron el videojuego violento tardaron cinco veces más en responder a la víctima en la habitación contigua. ¿Por qué? Los datos de seguimiento sugieren que interpretaron el incidente como significativamente menos "grave" que los participantes que jugaron el juego no violento. En contraste con la violencia extrema en la pantalla de video, la violencia real en la habitación de al lado parecía menos urgente. ¡Después de todo, es difícil estar nervioso por un esguince de tobillo cuando acabas de decapitar a varios ejércitos de mutantes invasores! Bushman y Anderson también realizaron un estudio de campo y descubrieron que las personas que acababan de ver una película violenta tardaron más en ayudar a una mujer que luchaba por levantar sus muletas que las personas que habían visto una película no violenta o las personas que aún esperaban verla. de las dos películas.

	 

	Y si la persona que necesita ayuda no es “uno de los nuestros”, ojo. Cuando juegas a un videojuego violento, es probable que te veas a ti mismo como el héroe que está destruyendo a esas crTAIuras malvadas. Eso es divertido hasta donde llega, pero algunas investigaciones sugieren que puede ir más allá: una vez que los jugadores adquieren el hábito de deshumanizar al "enemigo", ese hábito puede trasladarse a la forma en que los jugadores llegan a ver a la gente real. En dos experimentos en Inglaterra, los investigadores encontraron que los hombres y mujeres jóvenes que jugaban un videojuego violento (Lamers) tenían más probabilidades de deshumanizar a los inmigrantes en Gran Bretaña, viéndolos de alguna manera menos humanos y merecedores que los nativos británicos.107

	 

	Según los psicólogos educativos Douglas y Ronald Gentile, los videojuegos tienen otra consecuencia no deseada. Cuando juegas un videojuego, normalmente realizas la misma actividad o una similar, pero el contexto cambia a medida que avanzas a un nuevo nivel de dificultad o cambias a un juego completamente diferente. Este proceso refina y solidifica cualquier concepto que se esté enseñando; maximizar la transferencia de aprendizaje de una situación a otra. Esto significa que si juegas una variedad de videojuegos violentos, es probable que tengas pensamientos sobre violencia y agresión en situaciones muy alejadas del juego. gentil y gentil108 llevó a cabo un estudio de niños y adolescentes de escuela primaria y descubrió que aquellos que jugaban muchos juegos violentos diferentes tenían más probabilidades de desarrollar, con el tiempo, lo que se conoce como sesgo de atribución hostil, la tendencia a interpretar el comportamiento de los demás de manera ambigua y hostil, en lugar de de dar a otros el beneficio de la duda. Y por su propia admisión, también se estaban metiendo en más peleas con sus compañeros.

	 

	
Finalmente, otra consecuencia no deseada de la fuerte exposición a la violencia en los medios es el aumento del peligro. Si estoy viendo todos estos asesinatos y caos en la pantalla de inicio, ¿no sería lógico concluir que no es seguro salir, especialmente después del anochecer? Esto es exactamente lo que muchos espectadores concluyen. Un estudio realizado en el Centro de Políticas Públicas de Annenberg comparó los cambios anuales en la cantidad de violencia representada en dramas populares de máxima audiencia entre 1972 y 2010 con las respuestas a las preguntas de la Encuesta Gallup sobre el miedo a la delincuencia. Los investigadores encontraron que el miedo del público estadounidense al crimen está directa y estadísticamente relacionado con la cantidad de violencia retratada en la televisión en horario de máxima audiencia. Incluso después de calcular los cambios en las tasas de criminalidad reales, las percepciones de la gente sobre la tasa de criminalidad han tenido altibajos junto con la violencia televisiva. El número de secuencias violentas por hora de televisión cayó de 6,5 en 1972 a 1,4 en 1996, y luego aumentó a 3,7 en 2010. Cada secuencia violenta adicional por hora predijo un aumento de 1 punto porcentual en las personas que le dijeron a Gallup que tenían miedo de caminar. solos por la noche en su barrio.109En el último capítulo, observé cómo operan las noticias locales según el principio de "si sangra, toma". Parece que si sangra, también engaña.

	 

	Juntando toda esta investigación, concluyo que la exposición frecuente a medios violentos, especialmente en forma de videojuegos violentos, tiene un impacto en muchos niños y adolescentes, aunque el impacto es mayor en aquellos que ya son propensos a comportamientos violentos. Ver violencia parece tener efectos en los transeúntes vulnerables por cinco razones: (1) aumenta la excitación fisiológica ("Creo que estoy realmente enojado en lugar de estresado"); (2) desencadena una tendencia a imitar personajes hostiles o violentos, debilitando las inhibiciones previamente aprendidas ("Si ellos pueden hacerlo, yo también"); (3) desencadena sentimientos latentes de ira, miedo o frustración ("¡Será mejor que lo atrape antes de que él me atrape a mí!"); (4) promueve el entumecimiento psicológico y reduce la empatía ("Ho hum, otra paliza, ¿qué más está pasando?"); y (5) a menudo modela formas aprobadas de comportamiento cuando estamos frustrados, enojados o heridos ("¡Oh, así es como lo haces!").110

	 

	Obviamente, la mayoría de las personas no están motivadas para comportarse agresivamente como resultado de lo que observan. Como predice la teoría del aprendizaje sociocognitivo, la interpretación de las personas de lo que están viendo, sus disposiciones de personalidad y el contexto social afectan la forma en que responden. Los niños y adolescentes ven muchos programas y películas diferentes y tienen muchos modelos a seguir más allá de los que ven en los medios, incluidos los padres y los compañeros. Pero no se puede negar el hecho de que algunas personas están influenciadas por el entretenimiento violento, con resultados trágicos.

	 

	 

	Los elementos de la agresión: el caso de la agresión sexual

	 

	Ahora estamos en condiciones de considerar cuántos de los temas planteados en este capítulo se pueden aplicar para comprender uno de los tipos de agresión más perturbadores y persistentes: la violación y otras formas de agresión sexual. Las definiciones de “violación” han cambiado a lo largo de las décadas; por ejemplo, la ley solía eximir a los hombres casados a quienes legalmente se les permitía tener relaciones sexuales forzadas con sus esposas. Hoy el

	 

	
El Departamento de Justicia ha hecho que la definición de violación sea inclusiva: penetración de cualquier orificio corporal con cualquier parte del cuerpo o cualquier objeto, sin el consentimiento de la víctima. La agresión sexual es el término más amplio, que incluye muchos otros actos, pero la falta de consentimiento sigue siendo el criterio clave. Tenga en cuenta que la definición no especifica el género: los hombres también pueden ser abusados sexualmente y violados, aunque a muchos les da vergüenza admitirlo.

	 

	Algunos hombres violan por el deseo de dominar, humillar o castigar a sus víctimas. Este motivo es evidente entre los soldados que violan a las cautivas durante la guerra y luego las matan, y entre los hombres que violan a otros hombres, generalmente mediante penetración anal.111Esta última forma de violación a menudo ocurre en pandillas juveniles, donde la intención es humillar a los pandilleros rivales, y en prisión, donde el motivo, más allá de lo sexual obvio, es conquistar y degradar a la víctima.

	 

	Cuando la mayoría de la gente piensa en un “violador”, imagina a un extraño violento o a un depredador en serie. Algunos violadores son solo eso. A menudo son incapaces de empatizar con las mujeres, pueden sentir hostilidad y desprecio por las mujeres y sentirse con derecho a tener relaciones sexuales con cualquier mujer que elijan.112Esta puede ser la razón por la cual es más probable que la violencia sexual sea cometida por hombres de alto estatus, incluidos los héroes deportivos (estrellas deportivas profesionales, universitarias y de la escuela secundaria), políticos poderosos y celebridades, que podrían encontrar fácilmente parejas que lo consientan. Equiparan los sentimientos de poder con el sexo, acusan airadamente a las mujeres de provocarlos y respaldan mitos de violación como "Las mujeres quieren ser violadas".

	 

	En realidad, sin embargo, alrededor del 85% de todas las violaciones o intentos de violación (ser forzado a realizar actos sexuales contra la propia voluntad) ocurren entre personas que se conocen. La violación puede ocurrir como resultado de la fuerza física, tener relaciones sexuales bajo violencia real o amenazada, o por incapacitación, tener relaciones sexuales con una víctima que ha sido inducida a un desmayo con Rohipnol ("roofies"), que está borracha o drogada, o que se ha desmayado

	 

	Guiones sexuales y el problema del consentimiento. Todos entienden que un depredador sexual que viola a una mujer con fuerza abierta, amenazas de violencia o drogas utilizadas para dejarla inconsciente ha cometido un delito grave. Pero, ¿qué sucede con el número mucho mayor de mujeres maltratadas cuando quedan incapacitadas como resultado de su disfrute voluntario del alcohol y otras drogas? Una respuesta puede venir de los diferentes guiones sexuales lo que hombres y mujeres aprenden como parte de sus roles de género en la sociedad estadounidense.113OLos guiones sexuales varían según la cultura, la orientación sexual, el origen étnico, la edad y la región geográfica, y cambian con el tiempo. Estos guiones dan forma a lo que las mujeres y los hombres aprenden como la forma “correcta” de ser sexual y popular, principalmente a partir de la observación de modelos a seguir, compañeros e imágenes y mensajes de los medios. ¿Quién puede pedir a quién dejar? ¿Cuántas citas antes del sexo se esperan? ¿Qué tipo de sexo? ¿Quién inicia? ¿Se permite, desaconseja o prohíbe algún tipo de sexo prematrimonial?

	 

	Guiones de sexo:

	Reglas implícitas que especifican el comportamiento sexual apropiado para una persona en una situación determinada, que varían según el género, la edad, la orientación sexual, el origen étnico y el grupo de pares de la persona.

	Un guion dominante en Estados Unidos para mujeres y hombres jóvenes y heterosexuales es que el papel de la mujer es resistir las insinuaciones sexuales del hombre y el papel del hombre es ser persistente.114IDesafortunadamente, este guion puede explicar por qué muchas personas discuten tanto sobre el significado de la palabra no. El mensaje repetido de los grupos anti-violadores - "¿Qué parte de 'no' no entiendes?" - parece obvio. Sin embargo, las encuestas encuentran repetidamente que "no" puede ser tan difícil de decir para las mujeres como para los hombres; muchos hombres que siguen los guiones sexuales tradicionales piensan que "no" significa "tal vez" o "pronto". Algunas mujeres, siguiendo guiones que dicen: "Está bien querer sexo, pero ten cuidado de no decir que sí demasiado pronto o te llamarán puta", están de acuerdo con ellas. La confusión resultante también puede explicar por qué algunas chicas universitarias sienten que necesitan beber mucho como preludio del sexo. Si están borrachos,

	 

	Para complicar aún más las cosas, la mayoría de las parejas comunican intereses e intenciones sexuales, incluido el deseo de no tener relaciones sexuales, de forma indirecta, a través de indirectas, lenguaje corporal, contacto visual y otros comportamientos no verbales. Deborah Davis y sus colegas115Llame a esta comunicación indirecta el "baile de la ambigüedad", que protege a ambas partes: su ego está protegido si dice que no, y puede aceptar sin tener que admitir explícitamente que es lo que quiere, o rechazar la oferta sin rechazar al pretendiente y, posiblemente, irritándolo.

	 

	Uno de los estudiantes de posgrado de Joshua escribió un ensayo que describe con elocuencia lo que sucede cuando el guion de una mujer (a menudo basado en fantasías románticas) choca con el guion de un hombre (a menudo alimentado por ver pornografía, que transmite ideas creencias inexactas sobre la sexualidad y lo que las mujeres "quieren"):

	 

	Frank Sinatra era mi novio imaginario. Sus canciones llenaron mi cabeza de romance y pensamientos de ser amados y valorados, como imaginaba que eran las mujeres en la época de mis padres. En la universidad, mi primer novio real me envió un mensaje de texto con un enlace a una película pornográfica. El texto decía: “Realmente necesitas trabajar en tus mamadas. Echa un vistazo a mi estrella porno favorita. Cuida tu técnica y aprende. Así que miré y vi la fuente de las creencias de mi novio sobre quién era yo, qué quería y qué era bueno para mí, y probablemente cómo quería él que fueran el sexo y el romance. Fue devastador. Tanto mis ideas como las suyas eran mentiras, tanto la fantasía de Sinatra como la de Pornhub. Hablé con mis amigos. Nadie nunca quiso que un hombre eyaculara en su cara; sin embargo, casi todas las escenas del porno terminan de esta manera. El placer del hombre es lo que importa, y los hombres parecen disfrutar viendo a las mujeres de rodillas en lugar de en un pedestal. Hay pocos juegos previos, la conversación es degradante y, lo que es peor, las mujeres parecen disfrutar de un trato rudo, a menudo por parte de más de un hombre a la vez. Mi ahora exnovio aprendió prácticamente todas sus ideas sobre el sexo de la pornografía. Ojalá hubiera sabido cómo hablar de ello cuando sucedió; habría habido mucho menos dolor y desilusión. Mi ahora exnovio aprendió prácticamente todas sus ideas sobre el sexo de la pornografía. Ojalá hubiera sabido cómo hablar de ello cuando sucedió; habría habido mucho menos dolor y desilusión. Mi ahora exnovio aprendió prácticamente todas sus ideas sobre el sexo de la pornografía. Ojalá hubiera sabido cómo hablar de ello cuando sucedió; habría habido mucho menos dolor y desilusión.

	 

	Su historia no es sobre violación o agresión, pero no sabía cómo "hablar de eso" con un novio serio. Y si ella no podía hablar de "eso", ¿cuánto más difícil sería decir que no claramente a la presión de participar en otros actos sexuales no deseados?

	 

	Hoy, mientras los administradores universitarios y los estudiantes lidian con los problemas causados por la "danza de la ambigüedad": cuándo aceptar los informes de las mujeres víctimas, cuándo y cómo castigar a los perpetradores y cómo tratar los problemas de conducta sexual inapropiada cuando ambas partes han estado bebiendo. en gran medida: creo que estos hallazgos de la investigación psicosocial pueden llevarnos a una mayor claridad y equidad. Por ejemplo, como han escrito las psicólogas Deborah Davis y Elizabeth Loftus, en una situación de “él dijo/ella dijo”, ambos lados pueden tener razón y ambos lados también pueden estar equivocados.116El baile sexual con guion, dicen, puede dar lugar a "testimonios falsos y honestos" de ambos lados: ella realmente cree que él debería haber sabido que se detuviera, y él realmente cree que ella dio su consentimiento. Los estudios han encontrado que, a veces, las mujeres jóvenes, siguiendo un guion que dice que deben "ser amables" y no ofender o enojar al iniciador, intentan transmitir "no" sin decir no, de manera no verbal, como retroceder unos centímetros, no resistiendo pero no accediendo, o fingiendo no darse cuenta de los avances del hombre. A su vez, muchos hombres están motivados para sobreinterpretar las acciones no verbales de las mujeres como signos de interés sexual en lugar de coqueteo amistoso o simplemente amistad. Justifican su persistencia.

	 

	Otros factores psicológicos sociales están en juego en el problema de la violación y la agresión sexual en los campus universitarios. Las normas culturales y sociales dictan si los hombres se sienten con derecho a golpear a una mujer renuente o si hacerlo sería considerado despreciable por sus pares. ¿Una universidad, fraternidad o país respalda una "cultura de la violación" que exonera a los hombres, especialmente cuando son héroes atléticos? ¿Cómo afecta la cultura del consumo excesivo de alcohol a las decisiones de las mujeres sobre el sexo y cómo se aplica el efecto de "beber para pensar"? Quizás los pasos más importantes para reducir la violación por un conocido y por un novio, por lo tanto, son que (1) ambos sexos comprendan claramente las reglas y normas, decidir si quieren cumplirlas o resistirlas; (2) ambos sexos se aseguran de estar siguiendo un guion que está en la misma obra; (3) las mujeres aprenden a expresar sus deseos directamente; y (4) los hombres aprenden que una mujer intoxicada no puede consentir legalmente en tener relaciones sexuales y que tener relaciones sexuales con alguien que está incapacitado, incluso si ella decide emborracharse, es inmoral e ilegal.

	 

	Hacia la reducción de la violencia

	 

	Si creemos que reducir nuestra propensión a la agresión es un objetivo que vale la pena, ¿cómo debemos proceder? Es tentador buscar soluciones fáciles. Hace mucho tiempo, un experto nada menos que un ex presidente de la Asociación Estadounidense de Psicología sugirió que desarrolláramos una droga contra la crueldad para dársela a las personas (especialmente a los líderes nacionales) como una forma de reducir la violencia a escala universal.117La búsqueda de tal solución es comprensible e incluso algo conmovedora, pero es extremadamente improbable que se pueda desarrollar una droga para reducir la crueldad sin tranquilizar completamente a sus usuarios. Las drogas no pueden hacer distinciones entre los procesos psicológicos. Las personas amables y amantes de la paz que también son enérgicas, creativas, valientes e ingeniosas son producidas por una combinación de habilidades heredadas, experiencias y valores aprendidos. Es difícil concebir un fármaco que pueda atacar un aspecto de esta combinación y no otro. Además, el control médico del comportamiento humano tiene la cualidad de una pesadilla orwelliana. ¿En quién podemos confiar para administrar estos medicamentos? Si una "droga contra la crueldad" no es la respuesta, especulemos sobre algunas posibilidades según lo que hemos aprendido hasta ahora.

	 

	Castigo. Para la persona promedio, una forma obvia de reducir la agresión es castigarla. Si un hombre roba, golpea o mata a otro, simplemente póngalo en la cárcel. Seguramente, vivir en el ambiente hostil y restrictivo de una prisión evitaría que esa persona, una vez liberada, cometiera delitos, ¿o no? Sin embargo, es difícil determinar las consecuencias específicas del encarcelamiento; en la mayoría de los casos, es imposible aislar los efectos del encarcelamiento porque hay muchos otros factores involucrados.118¿Estar en prisión amortigua la agresión de la mayoría de los convictos, haciéndolos menos propensos a reincidir cuando están fuera, o tiene un mayor impacto regresar a un mundo que apoya su comportamiento infractor?

	 

	Si bien estas posibilidades son difíciles de probar, la evidencia de un experimento natural sugiere que las prisiones en sí mismas no previenen el crimen entre los reclusos liberados. Un fallo de la Corte Suprema hizo posible el experimento al aislar los efectos del encarcelamiento sobre la reincidencia. En 1963, tras la decisión de Gideon v. Wainwright que las personas no podían ser condenadas por un delito sin un abogado, varios presos en las prisiones de Florida fueron liberados antes de tiempo, mucho antes de que cumplieran su sentencia completa. La única diferencia sistemática entre estos presos y los que permanecieron en prisión fue que los presos liberados no habían sido representados previamente por un abogado. Así, los investigadores pudieron comparar dos grupos de convictos que eran casi idénticos; algunos fueron liberados prematuramente y otros fueron castigados y “rehabilitados” por la totalidad de sus sentencias. Surgió una diferencia sorprendente entre los dos grupos: los presos que cumplieron su sentencia completa tenían el doble de probabilidades de regresar a prisión que los que fueron liberados antes de tiempo.119

	 

	¿Significa esto que la prisión no reduce el crimen? No necesariamente. Este estudio ofrece pruebas convincentes de que las largas penas de prisión no impiden el comportamiento delictivo futuro de los reclusos liberados, pero no descarta por completo la posibilidad de que la mera perspectiva de un castigo severo pueda frenar las tendencias delictivas de aquellos que nunca han sido condenados. Ciertamente, es posible que la amenaza del castigo disuada a muchos delincuentes potenciales de infringir la ley en primer lugar.

	 

	Si bien esto es posible, lo considero poco probable. Por un lado, el castigo probable está muy lejos y, por otro lado, los estados que tienen el castigo más severo, la pena de muerte por asesinato, tienen tasas de homicidio más altas que los estados sin la pena de muerte.120Lo que sí sé es que, a pesar del severo castigo, si se administra inmediatamente, a menudo da como resultado el cumplimiento, rara vez produce internalización. Si una joven abofetea a sus padres, hermanos o compañeros, podemos azotarla, gritarle, quitarle privilegios o hacerla sentir culpable. La suposición aquí es que este castigo "le enseñará una lección", que "lo pensará dos veces" antes de volver a comportarse mal, y que cuanto más severo sea el castigo, mejor. Pero el castigo, que puede ser efectivo temporalmente, tiende a tener el efecto contrario a largo plazo.121Noen todos los niños que son azotados o azotados se vuelven violentos, pero lo que hacen los padres es una poderosa lección de aprendizaje social, enseñándoles a sus hijos, "Oh, así que esto es lo que se supone que debo hacer cuando estoy enojado con alguien: gritarle ellos o golpearlos".

	 

	Si las personas van a establecer patrones a largo plazo de comportamiento no agresivo, deben, como los niños, internalizar un conjunto de valores que se oponen a las respuestas agresivas. En dos experimentos separados discutidos más completamente en el Capítulo 3, Merrill Carlsmith y yo, y más tarde Jonathan Freedman,122 ddemostró que, con los niños pequeños, las amenazas de castigo leve son mucho más efectivas que las amenazas de castigo severo. Aunque estos experimentos solo se ocuparon de la preferencia de juguetes en los niños, sugieren fuertemente que las amenazas de castigo leve (en lugar de severo) reducirían la agresión de la misma manera.

	 

	Como sugerimos en el Capítulo 3, así es como funciona: supongamos que una madre amenaza con castigar a su hijo pequeño para inducirlo a abstenerse, momentáneamente, de golpear a su hermana menor. Si tiene éxito, su hijo sufrirá disonancia. La cognición "Me gusta azotar a mi hermana pequeña" es disonante con la cognición "Me abstengo de azotar a mi hermana pequeña". Si fuera severamente amenazado, tendría muy buenas razones para contenerse; podría reducir la disonancia diciendo: "La razón por la que no golpeo a mi hermana es que si lo hiciera me darían una paliza a la luz del día, pero seguro que lo haría".

	 

	Sin embargo, supongamos que la madre amenaza con usar un castigo leve en lugar de severo, un castigo lo suficientemente fuerte como para que el niño deje de abusar. En este caso, cuando se pregunta por qué no está golpeando a su hermanita infinitamente alcanzable en este momento, no puede usar la amenaza como una forma de reducir la disonancia. Es decir, no puede convencerse fácilmente de que lo golpearían si golpea a su hermana, porque no es cierto, pero debe justificar el hecho de que no la está golpeando. En otras palabras, su justificación externa (la gravedad de la amenaza) es mínima; por tanto, debe añadir los suyos propios para justificar su restricción. Puede, por ejemplo, convencerse a sí mismo de que ya no le gusta pegarle a su hermana pequeña y, además, está mal pegarle a personas más pequeñas que tú. Esto no sólo explicaría, justificaría y haría notar su moderación momentáneamente pacífica, pero lo que es más importante, disminuiría la probabilidad de que golpeara a su hermana menor en el futuro. En resumen, habría interiorizado un valor contra-agresivo. Se habría convencido a sí mismo de que, para él, golpear a alguien no es deseable ni divertido.

	 

	Esta noción general se ha aplicado con éxito en el mundo real del patio de la escuela. dan olweus,123tTrabajando en el sistema escolar noruego, pudo reducir la frecuencia de la intimidación hasta en un 50 por ciento al capacitar a los maestros y administradores para que sean vigilantes sobre el problema y tomar medidas punitivas rápidas pero moderadas. Tomada en su conjunto, esta investigación indica que los niños que aún no han formado sus valores tienen más probabilidades de desarrollar una aversión a la agresión si el castigo por las acciones agresivas es oportuno y moderado.

	 

	Castigar a los modelos agresivos. ¿Es posible reducir la agresión mostrando a los niños modelos agresivos que terminan mal? La teoría aquí es que mientras se castigue la violencia que los niños ven, en realidad serán castigados indirectamente por su propia agresión y, por lo tanto, se volverán menos agresivos y menos inclinados a imitar lo que observan. Desafortunadamente, la evidencia no apoya esta creencia generalizada. Los estudios experimentales presentan una imagen más precisa y compleja. Por lo general, en estos experimentos, los niños ven una película de una persona agresiva que posteriormente es recompensada o castigada por actuar de manera agresiva. Posteriormente, los niños tienen la oportunidad de comportarse agresivamente en circunstancias similares a las que se muestran en la película. La conclusión consistente es que los niños que ven una película en la que se castiga a la persona agresiva actúan de forma menos agresiva que los niños que ven una película en la que se premia a la persona agresiva. Y son menos agresivos que los niños que ven un personaje de película agresivo que no es ni recompensado ni castigado.124Por otro lado, y este punto es crucial, ver a un modelo siendo castigado por agresión no disminuyó el nivel general de agresión para un grupo de niños que no estuvieron expuestos a un modelo agresivo. En otras palabras, el objetivo principal de la investigación parece indicar que (1) ver recompensado a un acosador aumentará el comportamiento agresivo de un niño y (2) ver castigado a un acosador no aumentará ni disminuirá el comportamiento agresivo de un niño. Es igualmente efectivo no exponer al niño a modelos agresivos.

	 

	Alternativas de recompensa a la agresión. Otra posibilidad investigada es ignorar a un niño cuando se comporta de forma agresiva y premiar al niño por comportarse de forma no agresiva. Esta estrategia se basa en parte en la evidencia de que los niños pequeños (y también los adultos) a menudo se comportan de manera agresiva como una forma de llamar la atención. Para ellos, ser castigados es preferible a ser ignorados. Entonces, paradójicamente, castigar el comportamiento agresivo puede interpretarse como una recompensa: “¡Oye! Mamá me presta atención cada vez que le doy una bofetada a mi hermana menor. Creo que lo haré de nuevo”.

	 

	Paul Brown y Rogers Elliot125t pusieron a prueba esta idea en un experimento realizado en una guardería. Se instruyó a las maestras de la guardería a ignorar todos los actos agresivos por parte de los niños, pero también a estar muy atentos a los niños, especialmente cuando estaban haciendo cosas incompatibles con la agresión, como jugar de manera amistosa, compartir juguetes y cooperar. con otros. Después de algunas semanas, hubo una disminución notable en el comportamiento agresivo. En un experimento más elaborado, Joel Davitz126ddemostró que la frustración no tiene por qué resultar necesariamente en agresión; en cambio, puede conducir a un comportamiento constructivo si dicho comportamiento se ha vuelto atractivo mediante un entrenamiento previo. En este estudio, los niños pudieron jugar en grupos de cuatro. Algunos de estos grupos fueron recompensados por un comportamiento constructivo, mientras que otros fueron recompensados por un comportamiento agresivo o competitivo. Así que Davitz frustró deliberadamente a los niños, creando la expectativa de que verían películas divertidas y se les permitiría divertirse. De hecho, incluso fue tan lejos como para comenzar a mostrar una película y repartir barras de chocolate para que se las comieran más tarde. Pero luego creó la parte de "frustración" del experimento al terminar abruptamente la película en el punto de mayor interés y quitar las barras de chocolate. Los niños pudieron jugar libremente. Como aprendió, este es un escenario para la ocurrencia esperada de un comportamiento agresivo. Pero los niños que fueron entrenados para comportarse constructivamente jugaron de una manera mucho más constructiva y menos agresiva que el otro grupo.

	 

	Esta investigación es alentadora, pero creo que es necesario expresar mi firme convicción de que sería ingenuo esperar que muchos niños en nuestra sociedad elijan espontáneamente soluciones constructivas en lugar de soluciones agresivas para los conflictos y las circunstancias frustrantes. La sociedad estadounidense nos presenta todo tipo de pruebas de que se valoran las soluciones violentas a los conflictos y las frustraciones. Explícita o implícitamente, ya sea bajo la apariencia de un vengativo héroe de acción o de un suave agente secreto que hace volar a la gente con exhibiciones exóticas y divertidas, estos héroes cinematográficos demuestran a los niños lo que la sociedad valora y premia. No hace falta decir que nuestra exposición a la resolución violenta de problemas no se limita a las películas y los videojuegos; estos eventos también dominan las noticias nocturnas. Así, No debería sorprender que los niños aprendan que los adultos a menudo resuelven sus conflictos recurriendo a la violencia, y a muchos ni siquiera se les enseña que las soluciones alternativas son viables o apropiadas. Si preferimos que nuestros hijos crezcan prefiriendo las estrategias no violentas, puede ser una buena idea ofrecerles una formación específica en estas técnicas, así como animarlos a utilizarlas. Como veremos en breve, no hay ninguna razón por la que dicha formación no pueda proporcionarse tanto en casa como en la escuela.

	 

	Suministro de modelos no agresivos. Una restricción importante sobre la agresión es la clara indicación de que es inapropiada. Y el indicador más efectivo es el social, es decir, la presencia de otros en las mismas circunstancias que prefieren la conciliación a la represalia. En un estudio de Robert Baron y Richard Kepner,127los participantes fueron insultados por el cómplice de los experimentadores y luego observaron que el individuo recibía descargas eléctricas a manos de una tercera persona. La tercera persona entregó choques intensos o muy leves. (Un grupo de control no observó a un modelo administrando descargas). Luego, todos tuvieron la oportunidad de aplicar descargas a su torturador. Aquellos que presenciaron que una persona les administraba descargas intensas, administraron descargas más intensas que aquellos en la condición de control; aquellos que presenciaron que una persona administraba descargas leves administraron descargas más leves que aquellos en la condición de control. ¿Te suena familiar este paradigma? La expresión de un comportamiento agresivo, como la expresión de cualquier otro comportamiento, puede verse como un acto de conformidad, lo que significa que, en una situación ambigua,

	 

	En el Capítulo 4, describí las condiciones bajo las cuales podrías eructar en la mesa de un dignatario de Freedonian. Aquí estoy sugiriendo que si usted y sus amigos están frustrados o enojados, y a su alrededor, la gente de su grupo está tirando balones de fútbol sobre tus torturadores, esto hará que sea más probable que arrojes bolas de nieve; si solo están hablando con enojo, es más probable que hables con enojo; y desafortunadamente, si están lanzando bates de béisbol a la cabeza de tus torturadores, es más probable que tomes un bate y comiences a batear con ellos.

	 

	Construyendo empatía. Imagine la siguiente escena: hay una larga fila de autos detenidos en un semáforo en una intersección concurrida. La luz se vuelve verde. El conductor principal duda durante 15 segundos. ¿Qué pasa? Por supuesto, un estallido de bocinas, no solo un pequeño silbato diseñado para darle al conductor principal la información de que la luz ha cambiado, sino que hay explosiones prolongadas y persistentes de los conductores frustrados detrás del auto de adelante, desahogando su molestia. De hecho, un experimento encontró que, en esta situación, aproximadamente el 90 % de los conductores del segundo automóvil tocaban la bocina de manera agresiva. Como parte del mismo experimento, un peatón cruzó la calle entre el primer y el segundo automóvil mientras el semáforo aún estaba en rojo para los conductores y estaba fuera de la intersección cuando el semáforo se puso en verde. Todavía así, casi el 90 por ciento de los conductores del segundo automóvil tocaron la bocina en el momento en que cambió la luz, sin importar que el primer conductor quisiera asegurarse de que el peatón había cruzado de manera segura. Pero, ¿qué pasaba cuando el peatón iba con muletas? Aparentemente, ver a una persona con muletas provocó una respuesta empática; el sentimiento de empatía triunfó sobre el deseo de ser agresivo, y el porcentaje de personas que tocaron la bocina se redujo drásticamente. ver a una persona con muletas provocó una respuesta empática; el sentimiento de empatía triunfó sobre el deseo de ser agresivo, y el porcentaje de personas que tocaron la bocina se redujo drásticamente. ver a una persona con muletas provocó una respuesta empática; el sentimiento de empatía triunfó sobre el deseo de ser agresivo, y el porcentaje de personas que tocaron la bocina se redujo drásticamente.128

	 

	La empatía es crucial para la vida humana; es el antídoto contra la deshumanización. Si, como hemos visto, la mayoría de las personas deshumaniza a sus víctimas para justificar el acto de agresión contra ellas, entonces, al generar empatía entre las personas, los actos agresivos serán más difíciles de cometer. De hecho, Norma y Seymour Feshbach129 demostraron una correlación negativa entre la empatía y la agresión en los niños: cuanto mayor es el nivel de empatía, menos probable es que se comporten de manera agresiva. norma feshbach,130,quien fue pionero en la enseñanza de la empatía en las escuelas primarias, diseñó un programa de capacitación en empatía de 30 horas para niños. Los niños tenían que pensar mucho en preguntas como "¿Cómo sería el mundo para ti si fueras tan pequeño como un gato?" y “¿Qué regalo de cumpleaños haría más feliz a cada miembro de su familia?”. Pensar en las respuestas amplía la capacidad del niño para ponerse en la situación del otro. Los niños también escucharon historias y luego las volvieron a contar desde el punto de vista de cada uno de los diferentes personajes de cada historia. Los niños interpretaron el papel de cada uno de los personajes y sus actuaciones fueron filmadas. Los niños vieron las cintas y hablaron sobre cómo se ven y suenan las personas cuando expresan diferentes sentimientos. Al final del programa,

	 

	Georgina Hamaca y Deborah Richardson 131ddemostró beneficios similares de la empatía en estudios de estudiantes universitarios que se colocaron en una situación en la que se les indicó que administraran descargas eléctricas a un compañero de estudios. Aquellos que aprendieron a preocuparse por los sentimientos de los demás causaron shocks menos severos que aquellos que fueron menos empáticos. Kenichi Obuchi y sus colegas,132 trabajando con estudiantes japoneses, encontraron lo mismo. Obuchi instruyó a los estudiantes para que aplicaran descargas eléctricas a otro estudiante como parte de un experimento de aprendizaje. En una condición, antes de recibir las descargas, las víctimas revelaron algo personal sobre sí mismas, abriendo así la puerta a la empatía. En la condición de control, las víctimas no tuvieron la oportunidad de revelarse. Los estudiantes en la condición de divulgación administraron descargas mucho más leves que aquellos en la condición de no divulgación.

	 

	Enseñar altruismo y atención plena. Un poderoso antídoto contra la agresión es el altruismo: hacer algo por los demás, incluso a expensas de nuestra comodidad o placer inmediatos. El altruismo nos hace sentir bien. Alivia las emociones desagradables que sentimos cuando vemos sufrir a los demás, y dar a los demás mejora nuestro estado de ánimo de manera más confiable que darnos a nosotros mismos. Por ejemplo, en términos de felicidad y bienestar, la forma en que las personas gastan su dinero es al menos tan importante como cuánto ganan. Usando tres métodos de investigación diferentes, Lara Aknin y sus colegas133 investigó este tema. Una medida fue una encuesta representativa a nivel nacional; el segundo fue un estudio de campo longitudinal de cómo la gente gastó ingresos inesperados e “inesperados”. En ambos estudios, las personas que gastaban dinero en los demás eran más felices que las que lo gastaban en sí mismas. Pero, por supuesto, los resultados podrían funcionar en cualquier dirección: ¿el altruismo causa felicidad o las personas felices se comportan de manera más altruista? Entonces, los investigadores hicieron un experimento en el que los participantes fueron asignados aleatoriamente para gastar dinero en ellos mismos o en otros. Esta vez establecieron la secuencia causal: el comportamiento altruista produce mayores sentimientos de felicidad.

	 

	Como vimos cuando discutimos la teoría del aprendizaje cognitivo social, cómo pensamos acerca de los eventos, cómo percibimos, interpretamos y explicamos algo que normalmente nos molestaría, frustraría o irritaría, es un paso intermedio crucial para determinar cómo respondemos.

	 

	Por eso quiero mencionar el último antídoto contra la agresión: la atención plena y las formas de meditación, que enseñan a las personas a centrar su atención en el momento presente. Al practicar la atención plena y la meditación, las personas reducen las respuestas agresivas y reflexivas ante una provocación o un insulto percibidos, lo que le da tiempo a la persona para reflexionar y decidir cómo responder de manera más calmada y constructiva. Las personas que están siendo conscientes no estarían de acuerdo con afirmaciones como "Parece que estoy 'corriendo automáticamente' sin mucha conciencia de lo que estoy haciendo", y el punto es precisamente permitirles que se vuelvan conscientes. En los experimentos, incluso una breve sesión de entrenamiento de atención plena reduce la "mente errante", los pensamientos desenfocados que impiden la capacidad de prestar mucha atención a la tarea en cuestión.134Sus beneficios son, por tanto, físicos (niveles más bajos de hormonas del estrés), emocionales (sentimientos de hostilidad reducidos) y conductuales (agresividad reducida).135

	La meditación tiene beneficios similares. Se instruye a los meditadores para que presten atención a las sensaciones del momento presente, en lugar de quedar atrapados en recuerdos o imágenes que pertenecen al pasado o al futuro, recuerdos e imágenes que normalmente producen ira o ansiedad. Uno de varios ensayos clínicos aleatorios encontró que un programa de meditación para adultos jóvenes redujo la presión arterial y los sentimientos de angustia psicológica y los ayudó a sobrellevar la situación de manera más constructiva.136Al calmar la mente y el cuerpo, la meditación reduce el impulso de una persona, cuando se le provoca, de tomar represalias agresivas.137

	 

	 

	Consideraciones finales sobre la naturaleza humana.

	 

	Anteriormente en este capítulo, señalé cómo los filósofos y científicos debatieron si los seres humanos son "naturalmente" agresivos o "naturalmente" amables. Después de los brillantes descubrimientos de Charles Darwin y la aparición de enfoques evolutivos para comprender el comportamiento, el péndulo se ha inclinado hacia el lado "naturalmente agresivo". El razonamiento fue que la agresión -entre individuos y entre grupos- es útil y necesaria para la supervivencia, porque dominar y herir a los demás es una forma eficiente para que las personas obtengan recursos y parejas sexuales. Konrad Lorenz zoólogo138argumentó que la agresión es "una parte esencial de la organización de los instintos que preserva la vida".

	 

	Pero otros científicos se mostraron escépticos. Antropóloga Ashley Montagu139Sostuvo que una simplificación excesiva y una mala interpretación de la teoría de la evolución habían proporcionado a la persona promedio la idea errónea de que el conflicto es común porque es necesario, una ley de la naturaleza. Montagu vio este punto de vista como una excusa conveniente que los industriales ricos podrían usar para justificar su explotación de los trabajadores: después de todo, la vida es una lucha, por lo que es natural que sobrevivan los más fuertes y agresivos. El peligro, dijo Montagu, es que este tipo de razonamiento puede volverse autocumplido y llevarnos a ignorar o minimizar el valor de supervivencia obvio del comportamiento no agresivo y no competitivo.

	 

	Hace más de 100 años, el científico y reformador social ruso Peter Kropotkin140 —un príncipe nacido en una familia aristocrática— llegó a la conclusión de que la cooperación y la ayuda mutua tienen un gran valor de supervivencia para la mayoría de las formas de vida. Tuvimos que aprender a cooperar para vivir en grupos, escribió, y como muchos animales sociales, desarrollamos tendencias prosociales junto con nuestras tendencias agresivas. Las ideas de Kropotkin fueron ignoradas en gran medida, quizás porque no encajaban en el estado de ánimo de la época o en las necesidades de quienes se beneficiaban de la Revolución Industrial. Pero tenía razón. Las habilidades cooperativas de insectos sociales como termitas, hormigas y abejas han sido bien documentadas,141y como vimos en el Capítulo 2, ahora sabemos que la cooperación está tan arraigada en nuestra biología como la agresión.

	 

	Sin embargo, la creencia de que la agresión es adaptativa y beneficiosa permanece arraigada en nuestro propio lenguaje y enfoques para la resolución de problemas, y nos ciega a las alternativas cooperativas. La gente asume que el mismo mecanismo que impulsa a los humanos a matar impulsa a otros a "conquistar" el espacio exterior, "hundir sus dientes" en una ecuación matemática difícil, "atacar" un problema lógico, iniciar una "guerra" contra las drogas, "luchar una batalla". "con la enfermedad, o "dominar" el universo. Pero este razonamiento se basa en una sobredefinición de la agresión. Equiparar los grandes logros y avances con la hostilidad y la agresión es confundir el problema. Un problema o habilidad se puede dominar sin dañar a otras personas o incluso tratar de ganárselas.

	 

	Esta es una distinción difícil de entender para nosotros porque nosotros, los estadounidenses, hemos sido entrenados para equiparar el éxito con ganar, para equiparar el éxito con golpear a alguien. Como cultura, prosperamos en la competencia; premiamos a los ganadores y despreciamos a los perdedores. Durante dos siglos, nuestro sistema educativo se basó en la competitividad. Con pocas excepciones, la mayoría de las escuelas no enseñan a nuestros hijos a amar el aprendizaje; les enseñamos a esforzarse por obtener altas calificaciones y excelentes puntajes en el SAT.142 quéCuando el periodista deportivo Grantland Rice dijo: “No se trata de si ganas o pierdes, sino de cómo juegas”, ciertamente no estaba describiendo el tema dominante en la vida estadounidense; estaba expresando la esperanza de que de alguna manera pudiéramos deshacernos de nuestra preocupación morbosa de ganar a toda costa y centrarnos en jugar con dignidad, competencia y generosidad de espíritu. Desde el jugador de ligas menores que estalla en llanto después de que su equipo es derrotado hasta los estudiantes universitarios en el estadio de fútbol que gritan "¡Somos los números uno!"; del ex presidente Lyndon Johnson, cuyo juicio durante la guerra de Vietnam fue distorsionado casi con seguridad por su deseo de "no ser el primer presidente estadounidense en perder una guerra", Al estudiante de tercer grado que envidia y desprecia a su compañero por su desempeño superior en una prueba de aritmética, le manifestamos una impresionante obsesión cultural por ganar. Vince Lombardi, el legendario entrenador de los Green Bay Packers, lo resumió cuando dijo: "Ganar no lo es todo, es lo único". Esta filosofía implica que el objetivo de la victoria justifica todos los medios que utilizamos para ganar, incluso si es solo un partido de fútbol, que, después de todo, se concibió inicialmente como una actividad recreativa.

	 

	Por supuesto, la competencia y la agresión son adaptativas, para algunos grupos, bajo ciertas condiciones. Pero cuando miro a mi alrededor y veo un mundo lleno de desconfianza y odio internacional, interracial e intertribal, de masacres sin sentido, de terrorismo, de tiroteos masivos diarios, de suficientes ojivas nucleares flotando como para destruir muchas veces a la población mundial, me siento justificado. al cuestionar el valor de supervivencia actual de este comportamiento. Antropólogo Loren Eiseley143PAGrindió homenaje a nuestros antepasados, pero advirtió contra imitarlos cuando escribió: "Ahora se necesita un pueblo más amable y tolerante que aquellos que nos ganaron contra el hielo, el tigre y el oso".

	 

	La buena noticia es que, a pesar de que el armamento moderno ha permitido que los humanos sean mucho más destructivos, la sociedad moderna parece habernos hecho psicológicamente menos propensos que nuestros antepasados a actuar sobre nuestras tendencias violentas. La modernidad nos ha permitido cooperar y comerciar con personas mucho más allá de nuestra familia, tribu y país; compramos sus productos, comemos su cocina, leemos su literatura. Estos intercambios sociales y culturales nos han permitido ver la vida de los extraños de una manera que los humaniza, haciéndolos más difíciles de dañar.

	 

	Ttal vez podamos encontrar otras formas de convocar y seguir a lo que Abraham Lincoln llamó "los mejores ángeles de nuestra naturaleza".

	 


 

	 

	
	7 - Prejuicio
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	Saul Steinberg, dibujo sin título, tinta sobre papel. Publicado en Steinberg, El arte de vivir, 1949.

	 

	 

	Se muestra al pasajero de pie sosteniendo un recorte de una mano que apunta a uno de los hombres sentados. Se muestra a algunas personas en el tren mirando al hombre señalado.

	 

	Cuando era un joven maestro, escuché a Thurgood Marshall siendo entrevistado en la radio y me contó una historia que tuvo un efecto poderoso en mí. Cuando Marshall era un joven abogado que trabajaba para la Asociación Nacional para el Avance de la Gente de Color (NAACP), lo enviaron a un pequeño pueblo del sur para defender a un hombre negro acusado de un delito grave. Cuando llegó, se sorprendió y consternó al saber que el acusado ya estaba muerto, linchado por una turba blanca enfurecida. Con el corazón apesadumbrado, Marshall regresó a la estación de tren para esperar el tren de regreso a Nueva York. Mientras esperaba, se dio cuenta de que tenía hambre y notó un pequeño puesto de comida en la plataforma. Caminando hacia el stand, se debatió entre ir directamente al frente y pedir un sándwich (como era su derecho legal) o dar la vuelta a la parte trasera de la cabina (como era práctica común para los afroamericanos en el sur en ese momento). Pero antes de llegar al púlpito, se le acercó un hombre blanco grande y corpulento que lo miró con recelo. Marshall lo consideraba una especie de representante de la ley porque caminaba con un aire de autoridad y tenía un bulto en el bolsillo del pantalón que solo podía haber sido hecho por un arma de fuego.

	 

	"Oye chico", le gritó el hombre a Marshall. "¿Qué haces aquí?" “Estoy esperando el tren”, respondió Marshall.

	 

	El hombre hizo una mueca, se acercó unos pasos, lo miró amenazante y dijo: “No te escuché. ¿Qué dijiste, muchacho? "

	 

	Marshall se dio cuenta de que su respuesta inicial no fue lo suficientemente servil. Él dijo: "Lo siento, señor, pero estoy esperando el tren".

	Hubo un largo silencio, durante el cual el hombre miró lentamente a Marshall de arriba abajo y dijo: "Y será mejor que te subas a ese tren, muchacho, y pronto, porque en esta ciudad, el sol nunca se pone sobre un negro vivo".

	 

	Como Marshall recordó más tarde, en ese momento su debate sobre cómo obtener el sándwich resultó ser académico. Decidió no comer un sándwich, sino tomar el próximo tren, no importaba a dónde fuera. Además, de alguna manera ya no sentía hambre.1

	 

	THurgood Marshall se convirtió en abogado principal de la NAACP; en 1954, argumentó el caso de Brown v. Board of Education ante la Corte Suprema de los Estados Unidos. Su victoria puso fin a la segregación racial legalizada en las escuelas públicas. Posteriormente, Marshall fue designado a la Corte Suprema, donde sirvió con distinción hasta su jubilación en 1991. No estoy seguro de qué pasó con el hombre con el bulto en el bolsillo.

	 

	 

	¿Qué es el prejuicio?

	 

	El prejuicio es uno de los elementos más comunes y más preocupantes de la experiencia humana, pero se malinterpreta. Muchos blancos creen que historias como la de Marshall representan una época pasada, que la sociedad moderna ha evolucionado hasta el punto de ser "post-racial", daltónica y justa. Después de todo, elegimos un presidente negro; Oprah, Beyoncé y LeBron tienen tanto éxito que los conocemos por su nombre de pila; ahora está virtualmente prohibido usar la "palabra n". Entonces, cuando se les encuesta, muchas personas dicen que ya no tenemos que preocuparnos por las políticas para proteger a las minorías vulnerables de los prejuicios y la discriminación; de hecho, nos hemos vuelto muy sensibles, muy "políticamente correctos".2IEsto se convirtió en algo más que un simple debate académico en 2013. Ese año, el argumento de la discriminación fue fundamental cuando la Corte Suprema anuló protecciones vitales en la Ley de Derechos Electorales de 1964, que hizo ilegal que los estados prohibieran votar a los estadounidenses.3

	 

	Sin duda, tenemos muchos avances que celebrar: la elección de Barack Obama era inimaginable en los días de Thurgood Marshall, cuando las personas de color y las mujeres estaban confinadas a roles serviles y los matrimonios interraciales estaban prohibidos por ley, cuando los gays y las lesbianas eran considerados "pervertidos" o enfermos mentales y podían ser arrestados en algunos estados, y cuando el linchamiento todavía se usaba en los estados del sur para aterrorizar a los negros. Las investigaciones realizadas durante la década de 1960 encontraron

	 

	
que los blancos querían maximizar su distancia de los afroamericanos: casi el 80 por ciento dijo que se mudaría de su vecindario si una familia negra se mudara. Hoy, el 84 por ciento de los blancos se sienten cómodos con el matrimonio interracial, y el número de parejas interraciales aumenta constantemente.4

	 

	Sin embargo, a pesar de este progreso, ningún psicólogo social cree que los seres humanos puedan ser post-raciales o simplemente deshacerse de sus prejuicios como si fueran abrigos. El prejuicio, como veremos, es fundamental en la condición humana. En un sentido muy real, fuimos hechos para esto. Dado que el prejuicio existe en todas las culturas, es razonable concluir que ayudó a nuestros ancestros cazadores-recolectores a sobrevivir haciéndolos desconfiar de los extraños. Tratar a los extraños como atacantes potenciales es una mejor manera de sobrevivir en un mundo peligroso que tratarlos como amigos. Por lo tanto, aunque muchas de nuestras actitudes y comportamientos prejuiciosos han cambiado a medida que cambian las normas sociales, y como las relaciones intergrupales en general han mejorado y las políticas antidiscriminatorias se han afianzado,

	 

	Después de la elección de Obama, el número de grupos de odio se triplicó, lo que sugiere una reacción contra el creciente poder político de los afroamericanos. En línea, cientos de miles de nacionalistas blancos autoidentificados expresan con orgullo su desprecio por los musulmanes, homosexuales, negros, mexicanos, judíos y liberales.5Aquí y en el extranjero, los terroristas han asesinado a miles de víctimas inocentes, jurando lealtad al Estado Islámico y generando temor y sospecha generalizados de los musulmanes como grupo.6En 2015, un supremacista blanco de 21 años publicó un manifiesto de odio con imágenes de él mismo ondeando la bandera confederada, antes de dispararle a nueve fieles afroamericanos en una reunión de oración en Carolina del Sur. Como dijo el presidente Obama a un entrevistador después del tiroteo: “No se trata solo de no ser cortés para decir 'nigger' en público. Esta no es la medida de si el racismo todavía existe o no. No es sólo una cuestión de apertura y discriminación. Las sociedades no borran por completo todo lo que sucedió 200 o 300 años antes. ”7

	 

	De hecho, la historia estadounidense reciente es un poderoso recordatorio de que el racismo, el sexismo y muchos otros ismos no desaparecen simplemente. Y mientras tengamos prejuicios, habrá políticos dispuestos a explotarlos y, con el ejemplo que den, influir en otros para que se sientan justificados en sus odios. La campaña y la presidencia de Donald Trump se han visto empañadas por una serie de insultos abiertamente hostiles contra mujeres, musulmanes, hispanos y personas con discapacidades. Explicó sus comentarios de esta manera: “Francamente, no tengo tiempo para la corrección política. Y para serte sincero, este país tampoco tiene tiempo”. 8 Aparentemente, el país estaba escuchando. Aquí hay solo una muestra de los prejuicios estadounidenses que aparecieron en las noticias en los meses posteriores a las elecciones:

	 

	
		En febrero de 2017, el estudiante de derecho de UCLA, Dyne Suh, reservó una cabaña en Airbnb para unas merecidas vacaciones con amigos. Mientras conducía a la cabaña durante una fuerte tormenta de nieve, recibió un mensaje de última hora del dueño de la cabaña cancelando su reserva. Cuando Suh se quejó y envió un mensaje de texto con fotos del contrato de arrendamiento, su anfitrión respondió: “No te alquilaría si fueras la última persona en la tierra. Una palabra lo dice todo: asiático. Cuando Suh amenazó con denunciar la discriminación a Airbnb, el anfitrión respondió: "Adelante... Por eso tenemos a Trump".9

		El lazo, un símbolo de intolerancia y odio dirigido a los afroamericanos, proliferó en 2017. Después de la abolición de la esclavitud, se usaron sogas para linchar a miles de personas negras, y la práctica no disminuyó hasta fines de la década de 1960. Su reaparición envía un mensaje aterrador a los afroamericanos: los odiamos y los amamos muertos. Después de las elecciones, se encontraron sogas colgadas en muchos lugares públicos, incluido un Museo en el National Mall; en una galería del Museo Nacional de Historia y Cultura Afroamericana; en una escuela primaria; en una escuela secundaria; fuera de una casa de fraternidad negra; y en el campus de American University el día antes de que la primera mujer negra prestara juramento como presidenta de su Asociación de Gobierno Estudiantil.10

		En Portland, Oregón, en mayo de 2017, el primer día del Ramadán (el mes más sagrado para los musulmanes), Jeremy Joseph Christian vio a dos mujeres sentadas juntas en un tren, una de las cuales llevaba un hijab, y comenzó a gritarles enojado. Los musulmanes los insultan. Cuando dos hombres intervinieron y trataron de calmarlo, los mató a puñaladas, hirió a un tercero y saltó del tren.11

		En julio de 2017, el presidente, a su propia discreción, declaró la prohibición de que todas las personas transgénero sirvieran en el ejército en cualquier capacidad, revirtiendo una política del Pentágono de 2016 que levantó una prohibición de larga data contra los aproximadamente 16,000 hombres y mujeres que sirven abiertamente a los transexuales.

		En agosto de 2017, en Charlottesville, Virginia, los neonazis, el Ku Klux Klan, la extrema derecha y otros supremacistas blancos organizaron una manifestación. Con pancartas con esvásticas y símbolos confederados, los manifestantes de "Unir a la derecha" prometieron "recuperar el país" de todos los grupos raciales y étnicos que desprecian. Un neonazi embistió con su automóvil a una multitud de contramanifestantes, mató a una mujer e hirió a otras 19.



	 

	 

	Al igual que la agresión, el prejuicio es endémico de la naturaleza humana; sube y baja con los cambios en las condiciones sociales; circula con los tiempos. Su expresión exterior puede ser desalentado por las normas culturales y las leyes contra la discriminación, o fomentado por el prejuicio público de los demás, pero nunca desaparece por completo. Cuanto mejor entendamos su naturaleza, mayores serán nuestras posibilidades de minimizar nuestras muy humanas tendencias prejuiciosas. ¿Qué es el prejuicio? ¿Cómo pasó esto? ¿Cuáles son sus efectos en las personas? ¿Qué podemos hacer para reducirlo? La psicología social ha producido algunas respuestas útiles.

	 

	Permítanme comenzar con una definición. Los psicólogos sociales han definido prejuicio de muchas maneras, pero lo definiré como una actitud negativa hacia todos los miembros de un grupo distinto basada únicamente en su pertenencia al grupo. El prejuicio es complejo; como cualquier actitud, es en parte cognitiva, en parte emocional y en parte conductual. Por lo tanto, cuando decimos que un individuo tiene prejuicios contra los homosexuales, queremos decir que tiene creencias preconcebidas sobre ellos, siente algo negativo por ellos y está dispuesto a comportarse con ellos con prejuicio u hostilidad. Como toda actitud, el prejuicio influye y es influido por nuestro comportamiento.

	 

	Prejuicio:

	 

	Una actitud hostil o negativa hacia un grupo distinguible, basada en generalizaciones derivadas de información errónea o incompleta; contiene un componente cognitivo, emocional y conductual.

	 

	 

	El componente cognitivo del prejuicio: estereotipos

	 

	Algunos sesgos son en gran parte cognitivos, arraigados en la desinformación; por lo general, se pueden cambiar con relativa facilidad. Digamos que tienes un sesgo en contra de visitar Islandia porque, bueno, es muy gélido y frío. Pero si te digo que en realidad es una hermosa isla cubierta de verdes colinas y recibió su nombre porque los exploradores noruegos que desembarcaron allí no querían que sus perseguidores los siguieran, es probable que tus prejuicios desaparezcan. Desafortunadamente, la mayoría de los prejuicios no se cambian tan fácilmente.

	 

	Así como organizamos mentalmente el mundo físico en categorías, agrupamos a las personas según características importantes. La agrupación de objetos o personas por características clave se llama categorización, un proceso fundamental para la cognición. Los bebés comienzan a crear categorías tan pronto como nacen.12  Los recién nacidos no muestran preferencia por rostros de una u otra raza, pero si viven en un ambiente “monracial”, a los tres meses de edad mostrarán preferencia por rostros de su propia raza.13Nosin embargo, si se encuentran repetidamente con rostros de dos o más razas, no desarrollarán una preferencia. Por lo tanto, no estamos programados para categorizar a las personas por raza en sí, sino que parecemos más predispuestos a sentirnos atraídos por personas que son como nosotros y desconfiar de las personas que son diferentes. La categoría fundamental para los animales sociales es nosotros o ellos. A una edad temprana, podemos categorizar por género, edad y raza, que podemos determinar fácilmente visualmente. Más tarde, aprendemos a usar la etnia, la orientación sexual, la religión, la ideología política y otras categorías menos visuales pero significativas para decidir quién es nosotros y quién es ellos. La categorización no genera sesgos automáticamente, pero puede ser el primer paso.

	 

	Después de dividir el mundo en categorías, a menudo les aplicamos etiquetas que resumen la esencia del grupo: un estereotipo. Un estereotipo refleja la creencia de que un atributo particular es característico del grupo como un todo, independientemente de la variación real entre los miembros del grupo. Walter Lippmann, el distinguido periodista que utilizó por primera vez el término, describió la diferencia entre la realidad, el "mundo exterior", y las "pequeñas imágenes en nuestras cabezas".14Estereotipar es permitir que estas pequeñas imágenes dominen nuestro pensamiento, generando expectativas y dando forma a las narrativas que construimos sobre las personas y su comportamiento. Considere las imágenes traídas viene a la mente por los términos animadora de la escuela secundaria, genio de la informática, músico negro o terrorista, bastante fácil, ¿verdad? Todos caminamos con imágenes de varios tipos de personas en nuestras cabezas. Dentro de una cultura determinada, estas imágenes se comparten a través de la interacción social y los medios de comunicación. Me sorprendería, por lo tanto, si su imagen de la tecnología informática es muy diferente a la mía: probablemente un chico, probablemente un nerd, muy probablemente un introvertido. Me sorprendería que el técnico en computación que imaginaste fuera latino o que el músico negro que recordaste estuviera dirigiendo una orquesta sinfónica o que el terrorista fuera un adolescente blanco de Carolina del Sur.

	 

	Estereotipo:

	 

	Generalizar características, motivos o conductas a todo un grupo de personas; las imágenes en nuestras cabezas que dan forma a nuestras impresiones de personas o grupos de personas.

	Si lo pensamos bien, sabemos que hay porristas masculinos, programadores informáticos latinos, músicos clásicos negros y terroristas blancos locales. Sin embargo, no siempre pensamos en ello; somos avaros cognitivos que clasifican rápidamente a otras personas de acuerdo con lo que consideramos normativo o típico. Debido a que el mundo es demasiado complicado para que tengamos una actitud muy diferenciada sobre todo y todos, desarrollamos narraciones elegantes y precisas sobre nuestro propio grupo y todas las variaciones que vemos en las personas que pertenecen a él, confiando en ideas simples y vagas sobre otros grupos Experimentos cuidadosamente controlados confirman esta función de ahorro de energía de los estereotipos. En uno, Galen Bodenhausen15  pidió a un grupo de "personas mañaneras", que piensan mejor temprano en el día, que evaluaran un caso de posible copia en un examen. Los participantes eran más propensos a decir que el tramposo tuvo la culpa si se los identificaba como atletas, pero sobre todo si se les hacía la prueba por la noche, cuando no estaban mentalmente frescos. Los estudiantes nocturnos mostraron el efecto contrario, recurriendo más al estereotipo de que los atletas son malos estudiantes por la mañana.

	 

	Contrariamente a la sabiduría convencional, los estereotipos suelen ser precisos y, como tales, pueden ser una abrevTAIura adaptativa para lidiar con la complejidad.16Dy de hecho, como han demostrado Lee Jussim y sus colegas,17la precisión de los estereotipos resulta ser uno de los hallazgos más sólidos y confiables de la psicología social, a pesar de la suposición frecuente de que siempre nos desvían. Y eso tiene sentido; si los estereotipos nos han llevado constantemente por mal camino, ¿por qué han sobrevivido como una característica central del funcionamiento cognitivo? Muchos estereotipos capturan la realidad lo suficientemente bien como para ser útiles y adaptables para mantenernos fuera de problemas. Por ejemplo, la mayor parte de la violencia en el mundo es perpetrada por hombres jóvenes. Entonces, si estás caminando solo en un callejón oscuro por la noche y escuchas pasos detrás de ti, es perfectamente razonable que te asustes más si los pasos pertenecen a un hombre joven en lugar de a un anciano o una mujer. De la misma forma,

	Sin embargo, tales predicciones, aunque precisas, pueden ser lamentablemente incompletas porque no dicen nada sobre las razones subyacentes de las diferencias observadas. Si sus estereotipos étnicos lo llevan a predecir que es probable que los estudiantes asiáticos obtengan mejores resultados que los latinos en la sección de matemáticas del SAT, probablemente tenga razón. Como grupo, los estudiantes asiáticos tienden a obtener calificaciones más altas que los latinos (y los negros y blancos) en las pruebas de matemáticas. Pero si su estereotipo lo lleva a creer que estos puntajes reflejan diferencias genéticas inmutables en inteligencia o habilidades matemáticas, está equivocado.18

	 

	Además, los estereotipos pueden desviarnos cuando los aplicamos a un miembro individual del grupo, y esto puede ser injusto y potencialmente dañino, incluso si el estereotipo es positivo. Los asiático-estadounidenses a menudo se consideran una "minoría modelo", una cultura de personas trabajadoras, ambiciosas, inteligentes y buenas en matemáticas. Pero, ¿qué sucede cuando a un estudiante asiático en particular no le gustan las matemáticas o necesita ayuda para aprobar el curso?19tuUno de los alumnos de Joshua confesó que, como hombre chino que odia las matemáticas, ha sufrido innumerables episodios de vergüenza, vergüenza y sentirse "extremadamente estúpido" gracias a las expectativas de otras personas sobre su superioridad matemática "natural". Los maestros a menudo asumían que estaba aburrido o era perezoso; los compañeros de clase, durante las pruebas de matemáticas o ciencias, intentarían sentarse cerca para copiar sus respuestas, para su disgusto. Otro estudiante chino dijo: “La gente me mira como si no tuviera dificultades en la escuela, como si fuera una especie de robot sin sentimientos ni problemas. Como si no sintiera dolor. Es increíblemente solitario. " Así,

	 

	Los experimentos muestran que una vez que tenemos información clara y específica sobre un individuo determinado, abandonamos fácilmente los estereotipos como guías de cómo es ese individuo.20 qué cuando descubrimos que nuestro amigo chino odia las matemáticas y no es bueno en ellas, ya no necesitamos el estereotipo de la persona buena en matemáticas al pensar en él. Después de todo, los seres humanos se ven impulsados a comprender a las personas, y la información específica de un individuo suele ser más valiosa que un estereotipo para navegar nuestras interacciones con una "categoría". En los casos en que sabemos poco sobre una persona, un estereotipo sobre su grupo puede influir en nuestros juicios y valoraciones sobre su carácter o comportamiento, y en la medida en que el estereotipo sea inexacto para un miembro específico del grupo, esto provocará malentendidos y problemas. Ambas fiestas.

	 

	Por eso, a pesar de la precisión y utilidad general de los estereotipos, los psicólogos sociales han centrado más su atención en el lado oscuro de los estereotipos, casos en los que los estereotipos distorsionan la realidad, justifican la discriminación, generan conflictos o inflaman prejuicios, como cuando una etnia grupal considera otro "perezoso" o "violento". Además, al agrupar a todos los "anglos" o "asiáticos" o "hispanos" o "negros" en una categoría, las personas a menudo cometen accidentalmente otra serie de errores. Hay 20 países de habla hispana, cada uno con su propia cultura, identidad y puntos de orgullo, pero las personas en Estados Unidos que vienen de España, Puerto Rico, Perú, Cuba o República Dominicana generalmente se consideran mexicanas. Entonces, a los ojos de los demás,

	 

	Los experimentos de laboratorio muestran cuán integrados pueden ser los estereotipos. En un experimento, Jeff Stone y sus colegas 21tHabía estudiantes universitarios escuchando una cinta de audio de 20 minutos de un partido de baloncesto universitario. Se les pidió que se centraran en uno de los jugadores, llamado "Mark Flick", y se les permitió mirar una carpeta que contenía información sobre él, incluida una fotografía. La mitad de los participantes vio una foto de un hombre afroamericano; los otros vieron una foto de un hombre blanco. Después de escuchar el juego, los estudiantes calificaron el desempeño de Flick. Sus calificaciones reflejaron los estereotipos prevalecientes: los estudiantes que creían que Flick era afroamericano lo calificaron con habilidades atléticas más naturales y mejor jugando que aquellos que pensaban que era blanco. Quienes pensaban que era blanco lo calificaban de mayor agilidad e inteligencia en el baloncesto.

	 

	Los estereotipos nos afectan incluso si el estereotipo en el que confiamos es sobre nuestro propio grupo. Birt Duncan 22 22  metromostró a la gente una película de un hombre negro y un hombre blanco discutiendo. En un momento de la película, uno de los hombres empuja al otro. Duncan descubrió que las personas interpretaban el empujón de manera diferente dependiendo de quién los empujaba. Si el hombre negro empuja al hombre blanco, es más probable que lo vean como una agresión; si el hombre blanco empujaba al hombre negro, era más probable que interpretaran el empujón como una broma. Este sesgo —ver el mismo gesto como más violento cuando se trata de un hombre negro, apareció incluso cuando los actores de la película eran negros.

	 

	Estereotipos, sexismo y género. Todo el mundo tiene estereotipos de mujeres y hombres, algunos positivos, otros negativos. Las mujeres son consideradas más empáticas y comunicativas, y los hombres más competentes y agresivos.23 Pero los estereotipos de género, como todos los estereotipos, exageran las diferencias entre dos grupos y tienden a ignorar las diferencias en los rasgos de personalidad y habilidades dentro de cada grupo.24¿Son realmente las mujeres “más empáticas” que los hombres? ¿Qué mujeres? ¿Empático con quién? Las mujeres no sienten más empatía por sus enemigos percibidos que los hombres, y los hombres pueden sentir la misma empatía por un niño herido. Cuando se observa sistemáticamente el comportamiento real de mujeres y hombres bajo una variedad de condiciones, los sexos no difieren en su capacidad para sentir y expresar empatía por los demás.25Ou Considere el estereotipo de la psicología pop de que las mujeres son “más habladoras” que los hombres. James Pennebaker y sus colegas conectaron una muestra de hombres y mujeres con grabadoras de voz que monitoreaban sus conversaciones mientras realizaban su vida diaria. Ambos sexos utilizaron una media de unas 16.000 palabras al día. Obviamente, algunas personas hablan más que otras, pero no hay una diferencia general de género; el estereotipo de que las chicas hablan más es simplemente falso.26

	 

	Incluso los estereotipos positivos de las mujeres pueden ser degradantes y tener consecuencias negativas. En una encuesta de 15.000 hombres y mujeres en 19 países, Peter Glick y Susan Fiske 27 encontró que, en todo el mundo, el sexismo adopta dos formas básicas, a las que llaman sexismo hostil y sexismo benevolente. Los sexistas hostiles tienen estereotipos negativos sobre las mujeres: las mujeres son inferiores a los hombres porque son intrínsecamente menos inteligentes, menos competentes, menos valientes, menos capaces de las matemáticas y las ciencias, etc. Los sexistas benévolos tienen estereotipos positivos sobre las mujeres: las mujeres son más amables que los hombres, más empáticas, más protectoras. Sin embargo, ambas formas de sexismo asumen que las mujeres son el sexo débil: los sexistas benévolos tienden a idealizar a las mujeres, viéndolas en términos románticos, admirándolas como cocineras y madres, y queriendo protegerlas. ¿Romántico? Quizás, pero también paternalista. Glick y Fiske encontraron que ambas formas de sexismo pueden legitimar la discriminación contra las mujeres, relegándolas a roles tradicionales estereotipados; después de todo.28

	 

	Sexismo hostil:

	 

	Reflejando una aversión activa a las mujeres; tener opiniones estereotipadas de una mujer que sugieren que las mujeres son inferiores a los hombres.

	 

	Sexismo benévolo:

	 

	Una actitud hacia las mujeres que parece de apoyo pero en realidad es condescendiente; tiene opiniones estereotípicamente positivas de las mujeres, pero en el fondo asume que las mujeres son el sexo más débil y menos competente.

	 

	Los estereotipos femeninos pueden tener consecuencias sorprendentes, incluso insidiosas. En los años entre 1950 y 2012, aproximadamente el doble de personas murieron en huracanes con nombres de mujeres que en huracanes con nombres de hombres. ¿Por qué puede ser esto? Según Kiju Jung y sus asociados,29PAGLas personas parecen tener menos miedo a los huracanes con nombres femeninos que a los huracanes con nombres masculinos y, por lo tanto, toman menos precauciones de seguridad de las que deberían. Esta hipótesis fue interesante, pero las conclusiones del estudio fueron fatalmente erróneas por dos razones principales: (1) el estudio incluyó huracanes de un período (1950-1978) en el que solo se usaron nombres femeninos; y (2) la brecha de género en las muertes por huracanes se basó solo en una pequeña cantidad de tormentas muy letales. Entonces, los datos del mundo real fueron sugerentes pero difícilmente concluyentes; como ya saben, es por eso que hacemos experimentos. Para probar su teoría experimentalmente, los investigadores hicieron que los participantes predijeran la intensidad de 10 huracanes, la mitad con nombres femeninos y la otra mitad con nombres masculinos. Los evaluadores pensaron que los huracanes masculinos eran más intensos que los huracanes femeninos. Consideraron que el huracán Alexander era más amenazador que el huracán Alexandra y dijeron que sería más probable que evacuaran sus hogares si un huracán inminente se llamaba Christopher que cuando el huracán descrito de manera idéntica se llamaba Christina.

	 

	 

	El componente emocional del prejuicio: sentimientos viscerales y odios

	 

	En su libro clásico La naturaleza del prejuicio, Gordon Allport ofreció la siguiente conversación para describir un problema fundamental con el prejuicio:

	 

	Señor. X: El problema con los judíos es que solo se preocupan por su propio grupo.

	 

	Señor. Y: Pero el registro de la campaña Community Chest muestra que donaron más generosamente, en proporción a su número, a organizaciones benéficas de la comunidad en general que los no judíos.

	 

	Señor. X: Esto demuestra que siempre están tratando de comprar favores y entrometerse en los asuntos cristianos. No piensan en nada más que en dinero; por eso hay tantos banqueros judíos.

	 

	Señor. Y: Pero un estudio reciente muestra que el porcentaje de judíos en el sector bancario es insignificante, mucho más bajo que el porcentaje de no judíos.

	 

	Señor. X: Eso es exactamente; no hacen negocios respetables; solo están en el negocio del cine o manejan clubes nocturnos.30

	 

	De hecho, el prejuicioso Sr. X está diciendo, “No me molestes con hechos; He tomado una decisión". No intenta disputar los datos presentados por el Sr. Y. O distorsiona los hechos para que respalden su odio hacia los judíos o los ignora y recurre a una nueva línea de ataque. Los prejuicios La mente es prácticamente inmune a la información que contradice sus preciados estereotipos. El famoso jurista Oliver Wendell Holmes Jr. comparó una vez la mente de un fanático con la pupila de un ojo: "Cuanta más luz arrojas sobre ella, más se contrae".31

	 

	¿Por qué esto es tan? El segundo componente del prejuicio es emocional, arraigado en sentimientos viscerales que se resisten a los argumentos racionales. Como dijo Allport, "Derrotado intelectualmente, el prejuicio persiste emocionalmente". Es por esto que tratar de disuadir a las personas de sus prejuicios tiende a ser inútil; tales creencias rara vez se basan en la lógica, por lo que rara vez se rendirán ante ella. De hecho, las raíces emocionales de los prejuicios a menudo dan como resultado estereotipos y atribuciones que son mutuamente contradictorias. Por ejemplo, en la Alemania nazi y Argentina, los judíos fueron perseguidos por ser comunistas, mientras que en la Unión Soviética comunista fueron considerados capitalistas codiciosos y anticomunistas. Sus perseguidores los odiaban por ser demasiado seculares, pero también por ser demasiado místicos,32  Sentimientos viscerales de prejuicio dirigen el barco; Las razones lógicas siguen su estela para racionalizarlos. En otras palabras, la gente no decidió odiar y atacar a los judíos porque fueran comunistas; llamaron comunistas a los judíos porque los odiaban. Por lo tanto, se puede considerar que los estereotipos tienen dos propósitos distintos: proporcionan atajos informativos para ahorrar energía y racionalizaciones posteriores para sentimientos prejuiciosos.33

	 

	Los neurocientíficos sociales investigan qué partes del cerebro pueden estar involucradas en la formación de estereotipos, la celebración de creencias prejuiciosas y el sentimiento de repugnancia, ira o ansiedad hacia un grupo étnico o estigmatizado.34En una serie de estudios dirigidos por Elizabeth Phelps y sus colegas,35A afroamericanos y blancos se les mostraron fotografías de negros y blancos mientras se escaneaban sus cerebros. Ellos encontraron una mayor actividad en la amígdala (la estructura cerebral asociada con el miedo y otras emociones negativas) cuando vieron imágenes del miembro del grupo externo, pero poca respuesta cuando las personas vieron imágenes de miembros de su propio grupo. Estas diferencias desencadenan un sentimiento de preocupación o peligro, que nuestra mente consciente trabajará para evaluar o racionalizar. Sin embargo, estudios como estos no significan que estos participantes estuvieran "sesgados" hacia los miembros del otro grupo o que la amígdala sea un centro de "sesgo" del cerebro. En un experimento similar, cuando los participantes registraban rostros como individuos o como parte de una prueba visual simple, en lugar de como miembros de la categoría negra, su amígdala no mostró una mayor activación. El cerebro puede estar diseñado para registrar diferencias,36

	 

	Todos tenemos algún grado de prejuicio, ya sea contra una etnia, nacionalidad o grupo racial, contra personas con orientaciones sexuales diferentes a las nuestras, contra zonas específicas del país para vivir, o incluso contra determinados alimentos. En esa cultura, la mayoría de nosotros no comemos insectos y probablemente encontramos la idea un poco asquerosa. Supongamos que el Sr. Te dije que las orugas o las tijeretas son una gran fuente de proteínas y, cuando están perfectamente preparadas, son extremadamente sabrosas. ¿Podrías correr a casa y freír un lote? Dudoso. como el Sr. X, su reacción instintiva a comer insectos probablemente lo motivaría a encontrar alguna otra razón para su sesgo, como el hecho de que los insectos son feos. Después de todo, en nuestra cultura, solo comemos crTAIuras estéticamente hermosas, ¡como langostas!

	 

	 

	El componente conductual del prejuicio: discriminación

	 

	Los prejuicios generalmente conducen a discriminación y el trato injusto de los miembros de un grupo estigmatizado. Si bien la mayoría de las formas de discriminación abierta en las escuelas y el lugar de trabajo ahora son ilegales en los Estados Unidos, el prejuicio puede expresarse en el comportamiento de maneras sutiles pero significativas. Se ha discriminado a todo tipo de personas: bajitos, ancianos, discapacitados y obesos. A pesar de que casi el 40 por ciento de la población estadounidense califica como obesa,37las personas pesadas son a menudo el blanco de bromas, acoso y humillaciones; tienen menos probabilidades de ser contratados y ascendidos que las personas delgadas; y tienen menos probabilidades de recibir el tratamiento médico adecuado de sus médicos. La discriminación por peso se considera uno de los pocos sesgos “aceptables” que quedan, probablemente porque se considera, a menudo erróneamente, que la obesidad está bajo el control de uno.38

	 

	Discriminación:

	 

	Trato injusto de los miembros de un grupo estigmatizado

	 

	Incluso cuando la discriminación contra un grupo se vuelve ilegal, puede continuar de otras formas. En 2015, la Corte Suprema emitió una decisión que permitió el matrimonio entre personas del mismo sexo, lo que representó un avance notable en la búsqueda de la plena aceptación del movimiento LGBTQ. Aun así, gays, lesbianas y personas trans siguen siendo víctimas de prejuicios y discriminación. En una encuesta de 2016, los estudiantes de secundaria homosexuales y lesbianas tenían aproximadamente tres veces más probabilidades que los estudiantes heterosexuales de denunciar haber sido violados o victimizados durante una cita; más de un tercio informó haber sido intimidado en la escuela; el 40 por ciento consideró seriamente el suicidio; y el 29 por ciento lo intentó en el año en que se realizó la encuesta.39

	 

	Discriminación racial y étnica. Desde los primeros días de los Estados Unidos, la discriminación racial ha plagado el país. Como dije, aunque la situación ha mejorado mucho en muchos sentidos, la discriminación persiste, a menudo en formas que no son obvias. En las escuelas, los niños negros son suspendidos casi tres veces más que los niños blancos, incluso en preescolar, pero no porque se comporten de manera más agresiva o disruptiva.40OLos actos que suspenden a los estudiantes negros tienden a ser sustancialmente menos severos y más vagos que los de los estudiantes blancos. Por ejemplo, mientras que los estudiantes negros y blancos tienen más probabilidades de ser castigados por delitos concretos como fumar, salir de la escuela sin permiso, usar lenguaje obsceno y destrozar la propiedad, los estudiantes negros tienen más probabilidades de tener problemas por delitos subjetivos como la falta de respeto, hacer ruido excesivo, tener una actitud amenazante y holgazanear.41 Los maestros a menudo recurren a sus estereotipos negativos de los niños negros para decidir que el comportamiento ambiguo de sus alumnos es peor de lo que es. En un experimento, los investigadores mostraron a los maestros un video de cuatro jóvenes estudiantes jugando: un niño y una niña negros y un niño y una niña blancos. Se les indicó que buscaran comportamientos potencialmente problemáticos que en realidad no ocurrían en la película; los niños jugaron sin incidentes durante todo el video. La tecnología de seguimiento ocular, que indicaba con precisión dónde se enfocaba la atención de los maestros, reveló que todos los maestros, tanto blancos como negros, pasaban mucho más tiempo mirando a los niños negros, especialmente al niño.42

	 

	Desafortunadamente, la discriminación racial es rampante en la aplicación de la ley. Los afroamericanos tienen muchas más probabilidades que los blancos de ser arrestados, condenados y encarcelados por el mismo delito. Por lo tanto, la posesión de crack, que está más disponible en las comunidades afroamericanas, conlleva penas más severas que la posesión de cocaína en polvo, que está más disponible en las comunidades blancas, aunque ambas son la misma sustancia química.43Los blancos abusan de las drogas con mucha más frecuencia que sus contrapartes minoritarias, pero son arrestados, procesados y castigados con mucha menos frecuencia.44Dde los aproximadamente 1,4 millones de hombres estadounidenses en prisión, el 40 por ciento son negros y el 30 por ciento son hispanos; de hecho, en su libro The New Jim Crow: Mass Incarceration in the Age of Color Blindness, la profesora de derecho Michelle Alexander informa que hoy hay más hombres negros tras las rejas o bajo la vigilancia del sistema de justicia penal que esclavos en 1850.45Estudios de Investigación de Registros Policiales46descubrió que los sospechosos negros y latinos son detenidos, golpeados, esposados y arrestados casi cuatro veces más que los sospechosos blancos por el mismo comportamiento “sospechoso”. En una investigación dirigida por Philip Goff, estudiantes universitarios y agentes del orden público encuestaron a jóvenes negros, blancos o latinos sospechosos de delitos y se les pidió que estimaran su edad y la culpabilidad de sus acciones. Los niños negros se consideraban significativamente mayores y menos inocentes que los niños blancos y se los consideraba más merecedores de la fuerza.Oficial de policía. Otro estudiante afroamericano de Joshua, un estudiante sobresaliente que asistió a una escuela chárter en la ciudad de Nueva York, describió su relación con la policía: “Si hace calor y solo estoy usando mi uniforme escolar, me dejan en paz. Pero si hace frío y me pongo el chándal, de repente soy un gángster y me persiguen por todas partes en busca de drogas y armas.”

	 

	OLos experimentos de campo muestran cómo la raza importa en la contratación. Al solicitar un trabajo, es menos probable que los empleadores llamen a los candidatos con nombres negros como DeShawn o Queenisha para una entrevista que los candidatos con nombres como Emily o Greg, incluso si presentan currículums idénticos.47Sociólogo Devah Pager48envió parejas de graduados universitarios parlanchines y bien arreglados con currículos idénticos a visitar más de 350 empleadores que anuncian trabajos de nivel inicial en el área de Milwaukee. La mitad de los candidatos eran blancos y la otra mitad negros. Se les enseñó a comportarse cortésmente con todos los empleadores. Dentro de cada grupo, la mitad indicó en su solicitud de empleo que había cumplido 18 meses de prisión por posesión de cocaína. ¿Quién sería llamado para una entrevista? Los blancos con antecedentes limpios fueron llamados tres veces más que los candidatos negros con antecedentes limpios. Entre los exconvictos, los empleadores contactaron a los blancos dos veces más que a los negros. De hecho, los empleadores mostraron preferencia por los convictos blancos sobre los candidatos negros con antecedentes limpios.

	 

	Discriminación de género. Al igual que con la raza, muchas personas creen que la discriminación de género ya no es una barrera para las mujeres en los Estados Unidos. Después de todo, como es el caso en la mayoría de los países desarrollados, las niñas ahora se desempeñan mejor que los niños en la mayoría de las materias escolares y es más probable que asistan y se gradúen de la universidad.49Sin embargo, continúan siendo discriminadas, con base en la creencia prejuiciosa de que son menos competentes que los hombres. Cuando se pidió a los profesores de ciencias de las principales universidades que revisaran los currículums de los estudiantes que solicitaban un puesto de gerente de laboratorio de ciencias, los profesores y las profesoras sintieron que el candidato era superior a la mujer: más capaz, más digno de ser contratado y más merecedor de un puesto de partida más alto. salario y orientación profesional. Aún así, los currículos mostraban habilidades y logros idénticos; la única diferencia fue un nombre masculino o femenino asignado al azar.

	 

	En 1963, el Congreso aprobó la Ley de Igualdad Salarial, que exige que hombres y mujeres en el mismo lugar de trabajo reciban el mismo salario por el mismo trabajo. Sin embargo, la brecha de género en la remuneración persiste. En 2014, la mujer estadounidense típica ganaba alrededor de 77 centavos por cada dólar ganado por el hombre estadounidense típico. La brecha salarial es aún mayor para las mujeres afroamericanas y latinas, las mujeres afroamericanas ganan 64 centavos y las mujeres latinas ganan 56 centavos por cada dólar que gana un hombre blanco.50Incluso después de tener en cuenta el tipo de trabajo que realizan las personas o calificaciones como la educación y la experiencia, la brecha salarial permanece.51

	 

	Una forma de medir el efecto del sesgo en las prácticas de contratación es ver qué sucede cuando las personas pueden postularse o hacer una audición para un trabajo sin revelar su raza o género. En 1970, las mujeres representaban solo el 5% de los músicos de nuestras mejores orquestas. Las orquestas sinfónicas eran clubes de niños dirigidos por directores y comités de hombres. Cualquiera que mirara la sinfonía en ese momento tendría razones para creer que más hombres tocaban en orquestas porque los hombres eran mejores músicos. Cuando las orquestas sinfónicas comenzaron a realizar audiciones usando una pantalla, para que el director no supiera la identidad de los músicos que audicionaban, la cantidad de mujeres contratadas por las principales orquestas sinfónicas se disparó. Hoy, en gran parte debido a las audiciones a ciegas,52

	 

	 

	Identificar sesgos inconscientes

	 

	En el pasado, las personas se sentían más cómodas usando sus prejuicios en la manga, y en las décadas de 1960 y 1970, los psicólogos sociales simplemente podían preguntar a las personas cómo se sentían acerca de los miembros de varios grupos, y respondían, con toda franqueza, cuánto les disgustaba. "esa gente." Con el surgimiento de los movimientos de derechos civiles, se volvió cada vez más tabú para las personas expresar prejuicios abiertamente, de palabra o de hecho; pueden perder sus trabajos así como a sus amigos. Si bien muchas personas ahora sienten que se les permite ser "políticamente incorrectas" sobre sus prejuicios (ciertamente en Internet), los científicos sociales creen que un número significativo de personas continúan teniendo prejuicios pero los ocultan, incluso de sí mismos.

	 

	Medición del sesgo implícito. Un método que supuestamente detecta sesgos que la gente no sabe que tiene ha atraído la atención mundial. El Test de asociación implícita (TAI), desarrollado por Mahzarin Banaji y Anthony Greenwald, mide la velocidad de las asociaciones positivas y negativas de las personas con un grupo objetivo.53  Funciona así: te sientas en una consola y ves una serie de caras que debes ordenar lo más rápido posible, presionando la tecla izquierda para una cara negra, digamos, y la tecla derecha para una cara blanca. Ahora debes hacer lo mismo para una serie de palabras positivas o negativas: presiona la tecla izquierda para palabras positivas (como triunfo, alegría, honesto) y la tecla derecha para palabras negativas (como diablo, gusano, fracaso). Una vez que domine estas tareas de clasificación, las caras y las palabras se combinarán. Ahora, lo más rápido posible, debes presionar la tecla izquierda cuando veas una cara negra o una palabra positiva y la tecla derecha cuando veas una cara blanca o una palabra negativa. Se le da un conjunto rápido de combinaciones: negro + triunfo, negro + veneno, blanco + paz, blanco + odio, etc.

	 

	Test de asociación implícita (TAI):

	 

	Mide la velocidad de las asociaciones positivas y negativas de las personas con un grupo objetivo Los estudios han encontrado repetidamente que las personas responden más rápidamente cuando las caras blancas se combinan con palabras positivas y cuando las caras negras se combinan con palabras negativas. Esta diferencia de velocidad se considera una medida de sus actitudes implícitas hacia los afroamericanos porque es más difícil para sus mentes inconscientes vincular a los afroamericanos con palabras positivas. Las versiones de la TAI se administraron utilizando muchos grupos objetivo, incluidas personas jóvenes o mayores, hombres o mujeres, asiáticos o blancos, discapacitados o no, homosexuales o heterosexuales, gordos o delgados. Más de 15 millones de personas de todas las edades y estilos de vida en todo el mundo han realizado la prueba en línea, en la escuela o en el lugar de trabajo, y la mayoría se ha dado cuenta de que tienen prejuicios subyacentes.54

	 

	Banaji y Greenwald55 informan que las personas a menudo se sorprenden y alarman al saber que tienen prejuicios de los que no son conscientes. La propia Banaji, una mujer de color que nació y se crió en la India, dice que "fracasó" en el TAI racial, lo que revela asociaciones contra los negros que ella repudia conscientemente. Un activista gay que describieron se sorprendió al saber que "su propia mente contenía asociaciones gay = malo más fuertes que gay = bueno". Los jóvenes tienen tiempos de reacción más rápidos a lo viejo + malo que a lo viejo + bueno, pero también la gran mayoría de las personas mayores. Y el escritor Malcolm Gladwell, que es birracial, también se sorprendió por sus respuestas TAI. Los investigadores citaron de su entrevista con Oprah Winfrey: “La persona en mi vida [su madre] a la que amo más que a casi nadie es negra, y aquí estaba yo haciéndome una prueba que decía: francamente, no estaba demasiado loco por los negros, ¿sabes?”

	 

	¡No tan rápido, Malcolm! El TAI podría significar que eres parcial, pero puede que no lo sea. Los científicos psicólogos han debatido las ambigüedades que rodean las interpretaciones de las pruebas. Si la respuesta de Gladwell a negro + bueno es unos milisegundos más lenta que a negro + malo, podría significar que tiene un sesgo inconsciente (implícito). Pero también podría significar que el TAI no siempre está midiendo lo que dice que está midiendo.56AAlgunos investigadores piensan que simplemente captura una asociación cultural o un estereotipo, de la misma manera que las personas serían más rápidas al juntar pan + mantequilla que pan + aguacate. Por lo tanto, es posible que los ancianos tengan los mismos prejuicios contra los demás que los jóvenes, pero también puede ser que los ancianos y los jóvenes sean conscientes de los mismos estereotipos culturales y asociaciones con los ancianos o cualquier otro grupo.57

	 

	Una forma de juzgar la validez de la TAI es ver si una puntuación alta predice el comportamiento real hacia los ancianos, gordos, afroamericanos o cualquier otro grupo. Los creadores del estudio afirman que cuanto más alto sea el puntaje TAI de una persona, es más probable que discrimine al objetivo de alguna manera; por ejemplo, un estudio encontró que los blancos que muestran prejuicios raciales en el TAI tienden a ver a los negros como menos confiables58y otro descubrió que las personas blancas con puntajes altos no se comunican tan cálidamente con las personas negras en entornos profesionales como lo harían con las personas blancas.59En general, sin embargo, la evidencia que vincula las puntuaciones TAI con el comportamiento manifiesto es débil. Esto significa que si un individuo en particular tomó el TAI y obtuvo un puntaje alto, no significa necesariamente que esa persona esté sesgada. Ni siquiera significa que el individuo obtendría la misma puntuación unas semanas más tarde.60

	 

	Además, cuando Adam Hahn y sus colegas61PAGCuando preguntaron directamente a las personas que predijeron sus respuestas contra cinco grupos diferentes en el TAI, encontraron que las personas eran "sorprendentemente precisas", independientemente de si se les dijo que las actitudes implícitas son sesgos "verdaderos" o asociaciones culturalmente aprendidas. Los investigadores concluyeron que "los resultados emitidos dudas sobre la creencia de que las actitudes o valoraciones medidas por el TAI reflejan necesariamente actitudes inconscientes”.

	 

	Sesgo implícito y comportamiento. Si bien no está claro que el TAI realmente mida los sesgos inconscientes, estoy convencido de que Banaji y Greenwald están llegando a algo importante. Sabemos que muchas personas que genuinamente se consideran libres de prejuicios, bajo ciertas condiciones, se comportarán de manera sesgada.62 Cuando estas personas interactúan con personas por las que tienen sentimientos negativos subyacentes, pueden sentirse incómodos, expresando este malestar de maneras sutiles que el receptor siente pero no puede identificar.

	 

	Una condición bajo la cual es más probable que las personas revelen sus sesgos (u otros sesgos) es la fatiga mental: cuando están cansados, borrachos, distraídos, asustados, enojados o haciendo cualquier cosa que agote o distraiga sus recursos cognitivos. En tales circunstancias, las personas tienden a caer en sus estereotipos, aunque estén muy motivadas para hacer las cosas bien.

	 

	Por ejemplo, es más probable que las personas revelen sus prejuicios cuando están enojadas. En un experimento,63A los estudiantes blancos se les dijo que infligirían una descarga eléctrica a otro estudiante, el "estudiante", que dijeron que era blanco o afroamericano, como parte de un aparente estudio de biorretroalimentación. Inicialmente, los estudiantes dieron a los estudiantes negros una intensidad de descarga menor que a los blancos, reflejando quizás un deseo de demostrarle al experimentador (y quizás convencerse a sí mismos) de que no tenían prejuicios. Luego, los estudiantes escucharon al estudiante hacer comentarios despectivos sobre ellos, lo que naturalmente los hizo enojar. Ahora, cuando se les dio otra oportunidad de infligir una descarga eléctrica, los estudiantes que trabajaron con un estudiante negro generaron niveles de descarga más altos que los estudiantes que trabajaron con un estudiante blanco.64

	 

	Christian Crandall y Amy Eshleman65sugieren que precisamente porque suprimir los prejuicios requiere esfuerzo, las personas pueden sentirse particularmente atraídas por la información que justifica sus sentimientos negativos y les permite expresarlos. Una justificación válida para que no nos guste un grupo nos permite expresar prejuicios sin sentirnos como fanáticos, evitando así la disonancia cognitiva que se crearía con "Soy una persona justa, justa y sin prejuicios" y "Pero realmente no me gusta esta gente". David Frey y Samuel Gaertner66demostró este conflicto al estudiar las condiciones bajo las cuales los blancos probablemente ofrecerían ayuda a una persona negra necesitada. En su estudio, encontraron que los participantes blancos estaban tan dispuestos a ayudar a un estudiante negro como a un estudiante blanco, pero solo cuando la persona que necesitaba ayuda mostraba suficiente esfuerzo. Cuando a los estudiantes blancos se les hizo creer que el estudiante no había trabajado lo suficiente en la tarea, era más probable que rechazaran la solicitud de ayuda de un estudiante negro que la de un estudiante blanco. Se sintieron justificados al rechazar la ayuda cuando la persona que preguntaba confirmaba su estereotipo de ser vago y, por lo tanto, indigno.

	Otro factor importante para justificar nuestros prejuicios es si creemos que un individuo tiene control sobre su situación. Anteriormente sugerí que el sesgo anti-gordo era la última forma "aceptable" de sesgo, porque la mayoría de la gente cree que las personas gordas pueden controlar su peso. (Los científicos ahora saben que aunque las personas tienen control sobre la pérdida de cantidades relativamente pequeñas de peso, la obesidad es un asunto completamente diferente y no es una cuestión de "fuerza de voluntad"). Otra forma aceptable de decirlo es "fácilmente racionalizado". Cuanto más fácilmente podamos racionalizar nuestro sesgo, más probable será que nos aferremos a él y actuemos en consecuencia. Podría sentirme mejor al discriminarte si estoy convencido de que tus rasgos desagradables son culpa tuya.67tSoy esta lógica. Una mujer joven fue enviada a los grandes almacenes para interactuar con los vendedores. La mitad del tiempo parecía obesa, con un “traje de gorda” debajo de la ropa; la mitad del tiempo tenía un peso promedio. En algunas de estas visitas, bebía refrescos de dieta; en otros, estaba bebiendo un batido. Cuando estaba gorda pero parecía motivada para perder peso bebiendo refrescos de dieta, los vendedores la trataban con la misma amabilidad que cuando estaba delgada. Pero cuando bebía el batido, su obesidad parecía ser una cuestión de elección. Aunque los vendedores no la trataron con abierta hostilidad, le sonrieron con menos frecuencia, hicieron menos contacto visual con ella y le hablaron de una manera más brusca y menos amistosa.

	 

	 

	 

	 

	 

	Causas del prejuicio

	 

	q¿Qué factores generan prejuicio? ¿Qué te anima y te sostiene? Hemos visto repetidamente en este libro que, como animales tribales, tendemos a ver el mundo en nuestros términos. En el Capítulo 2, hablé sobre nosotros: ellos pensaron largo y tendido, mostrando lo fácil que es crear un "nosotros" sobre preguntas triviales en el laboratorio ("¿Estás en el 'Grupo X' o el 'Grupo W'?") y en eventos deportivos ("¡Nuestro equipo es el mejor!"), así como sobre las principales diferencias grupales de religión, nacionalidad y otros aspectos más profundos de nuestras identidades sociales. Una vez que una persona diferencia entre nosotros y ellos, el escenario está listo para los estereotipos, los prejuicios, la discriminación y la racionalización que sigue. Este mecanismo de protección de grupo y el sesgo interno El resultado es un mecanismo biológico de supervivencia que nos impulsa a favorecer a nuestros propios parientes y tribus ya desconfiar de los extraños. Debido a las barreras geográficas, es casi seguro que nuestros antepasados nunca vieron a extraños de otra raza, razón por la cual no evolucionamos para ser "racistas", sino para ser "otros".

	 

	Sesgo de grupo:

	Cuando favorecemos a nuestro propio grupo sobre otro. Independientemente de cualquier predisposición desarrollada, sin embargo,

	Los psicólogos sociales saben que el contenido específico del prejuicio debe ser aprendido,

	a través de las instituciones que establecen normas de actitudes y comportamientos, imitando y amoldándonos a las actitudes y comportamientos de los demás, ya través de las formas en que construimos nuestra propia realidad psicológica.

	 

	En esta sección, examinaré cuatro causas sociopsicológicas básicas del prejuicio: (1) competencia o conflicto económico y político, (2) agresión fuera de lugar, (3) mantenimiento del estatus o imagen propia, y (4) conformidad con las normas existentes. normas sociales. Estas causas no son mutuamente excluyentes, de hecho, todas pueden operar al mismo tiempo, pero sería útil determinar la importancia de cada una, ya que cualquier acción que podamos recomendar en un intento de reducir el sesgo dependerá de lo que creamos que es. la causa principal. Una de las razones por las que primero me atrajo la psicología social es que es un campo que estudia el cambio y el progreso. Si creyera que el prejuicio es en gran parte el resultado de rasgos de personalidad arraigados, podría desesperarme y concluir que, en ausencia de una psicoterapia profunda, la mayoría de las personas con prejuicios siempre tendrán prejuicios. Esto me llevaría a burlarme de los intentos de reducir el sesgo reduciendo la competitividad o tratando de contrarrestar las presiones del cumplimiento. Echemos un vistazo a cada una de las cuatro causas.

	 

	Competencia económica y política. El prejuicio a menudo resulta de fuerzas económicas y políticas. Según este punto de vista, dado que los recursos son limitados, el grupo dominante puede tratar de explotar a un grupo minoritario para obtener alguna ventaja material. Las actitudes prejuiciosas tienden a aumentar cuando los grupos están en conflicto por objetivos mutuamente excluyentes. Esto es cierto ya sea que los objetivos sean económicos, políticos o ideológicos. Entonces, durante los últimos cien años, los estadounidenses blancos han albergado odio hacia los judíos, japoneses, alemanes, irlandeses, iraníes, mexicanos y muchos otros estadounidenses, todo por culpa de quién fue acusado de robar nuestros trabajos en un momento dado. En uno de sus primeros estudios clásicos sobre el prejuicio en un pequeño pueblo industrial, John Dollard68documentó el hecho de que, si bien inicialmente no había ningún prejuicio perceptible contra los alemanes que habían llegado allí, aumentó a medida que escaseaban los trabajos: "Se expresaron opiniones despectivas y despectivas sobre estos alemanes, y los blancos nativos tenían un sentido de satisfacción de superioridad sobre ellos... El elemento principal en el permiso para ser agresivo contra los alemanes fue la rivalidad por puestos de trabajo y estatus en las fábricas de madera locales”.

	 

	Ou Considere cómo las actitudes hacia los inmigrantes chinos en los Estados Unidos fluctuaron enormemente a lo largo del siglo XIX, impulsadas en gran parte por los cambios en la competencia económica. Cuando los chinos intentaban extraer oro en California, compitiendo con los hombres blancos que habían llegado en masa para enriquecerse rápidamente, se los describía como "depravados y crueles... glotones repugnantes... sanguinarios e inhumanos".69Nosin embargo, solo una década después, cuando estuvieron dispuestos a asumir el trabajo peligroso y arduo de construir el ferrocarril transcontinental, trabajo que los estadounidenses blancos no estaban dispuestos a realizar, en general se los consideró sobrios, trabajadores y respetuosos de la ley. De hecho, Charles Crocker, uno de los magnates ferroviarios occidentales, escribió: "Son iguales a los mejores hombres blancos... Son muy confiables, muy inteligentes y cumplen sus contratos". Sin embargo, después de que se completó el ferrocarril, los trabajos escasearon; cuando terminó la Guerra Civil, hubo una afluencia de exsoldados en un mercado laboral ya apretado. Esto fue seguido inmediatamente por un fuerte aumento de las actitudes negativas hacia los chinos. El estereotipo cambió nuevamente a criminal, intrigante, astuto y estúpido.

	Estos datos sugieren que la competencia y el conflicto generan prejuicios. En una encuesta realizada en la década de 1970, la mayoría de los prejuicios contra los negros se encontraron en grupos que estaban solo un escalón por encima de los negros en términos socioeconómicos. Y esta tendencia fue más pronunciada en situaciones en las que blancos y negros competían ferozmente por los puestos de trabajo.70HHoy, los sentimientos negativos hacia los mexicanos—y otros que erróneamente se perciben como competidores por los trabajos de los estadounidenses blancos—están en aumento.

	 

	Sin embargo, existe cierta ambigüedad en la interpretación de los datos porque, en algunos casos, la variable competencia se entrelaza con otros factores como el nivel educativo, los antecedentes familiares, los niveles de alfabetización y las habilidades laborales. Para determinar si la competencia en sí causa sesgo, se necesita un experimento. Tal experimento fue realizado por Muzafer Sherif y sus colegas.71 en el entorno natural de un campamento de Boy Scouts llamado Robbers Cave. Niños sanos y bien adaptados de 12 años fueron asignados aleatoriamente a uno de dos grupos, Eagles o Rattlers. Dentro de cada grupo, se enseñó a los jóvenes a cooperar a través de actividades que hicieron que los miembros de cada grupo fueran altamente interdependientes: construir un trampolín para la piscina, preparar comidas grupales, construir un puente de cuerda, etc.

	 

	Una vez que se había desarrollado un fuerte sentido de cohesión dentro de cada uno de los dos grupos, el escenario estaba preparado para un conflicto de nosotros contra ellos. Los investigadores organizaron una serie de competiciones (fútbol, béisbol y tira y afloja) y otorgaron premios al equipo ganador. Esta configuración generó hostilidad y mala voluntad entre los equipos durante los juegos. Además, los investigadores crearon situaciones bastante diabólicas para que los grupos entraran en conflicto. En uno, los investigadores organizaron una fiesta de campamento para que las águilas pudieran llegar mucho antes que las serpientes de cascabel. Los refrigerios consistían en dos tipos de comida muy diferentes: aproximadamente la mitad de la comida era fresca y apetitosa, justo lo que los niños querrían comer; la otra mitad estaba aplastada, fea y poco apetecible. Quizás debido a la competitividad general que ya existía, los primeros en llegar confiscaron la mayoría de los refrigerios atractivos, dejando la comida menos apetecible para sus oponentes. Cuando finalmente llegaron los cascabeles y vieron cómo se habían aprovechado de ellos, estaban enojados, tan enojados que comenzaron a maldecir a las águilas. Debido a que los Eagles creían que se merecían lo que recibieron (primero en llegar, primero en ser atendido), les molestó este trato y respondieron de la misma manera. Las maldiciones se convirtieron en arrojar comida y, en poco tiempo, se produjo un motín a gran escala.

	 

	Después de este incidente, Sherif y su equipo eliminaron los juegos competitivos y permitieron que los chicos se reunieran. Sin embargo, una vez que se despertó la hostilidad, simplemente detener la competencia no fue suficiente para eliminarla. De hecho, los malos sentimientos continuaron acumulándose incluso cuando ambos grupos simplemente estaban sentados viendo películas. Eventualmente, los investigadores lograron reducir el conflicto entre Eagles y Rattlers, y les diré cómo lo hicieron más adelante en este capítulo.

	Agresión desplazada: la teoría del chivo expiatorio. En el capítulo anterior sostuve que la agresión es causada, en parte, por la frustración y otros estados aversivos como el dolor o el aburrimiento. En este capítulo vimos que los individuos frustrados tienen una fuerte tendencia a atacar la causa de su frustración. A menudo, sin embargo, la causa de la frustración de una persona es demasiado grande o demasiado vaga para tomar represalias directas. Por ejemplo, si un niño de 6 años es humillado por su maestro, ¿cómo puede defenderse? El maestro tiene mucho poder. Pero esa frustración puede aumentar la probabilidad de su agresión hacia un espectador menos poderoso, incluso si el espectador no tuvo nada que ver con su humillación. Asimismo, si hay desempleo masivo, ¿quién es el trabajador desocupado y frustrado que va a pelear contra el sistema económico? El sistema es demasiado grande y demasiado impersonal. Como consecuencia,

	 

	Los antiguos hebreos tenían una solución. Durante los días de expiación, un sacerdote colocaba sus manos sobre la cabeza de un macho cabrío mientras recitaba los pecados del pueblo, transfiriendo simbólicamente el pecado y la maldad del pueblo al macho cabrío. Luego se permitió que la cabra escapara al desierto, limpiando así a la comunidad del pecado. El animal fue llamado chivo expiatorio. En los tiempos modernos, el término cuerpo expiatorio describe el proceso de culpar a los inocentes - y sin poder - por nuestros problemas. ¿La globalización ha externalizado su trabajo? ¿La inflación ha agotado su cuenta bancaria? No se puede vencer al presidente ni al sistema económico, pero se puede encontrar un chivo expiatorio. A lo largo de la historia, a las víctimas no se les ha permitido escapar al desierto, sino que han sido sometidas a tratos crueles oa la muerte. En la Alemania nazi, los chivos expiatorios fueron los judíos; en la California del siglo XIX, eran inmigrantes chinos; en el sur rural, eran afroamericanos.

	 

	Chivo expiatorio:

	 

	El proceso de culpar a una persona inocente relativamente impotente por algo que no es su culpa.

	 

	Experimentos de laboratorio72 sugieren que los individuos, especialmente cuando se sienten frustrados, cambiarán la agresión hacia los grupos que les desagradan, que son visibles y que son relativamente impotentes. Si bien el maltrato del grupo externo puede surgir por sí solo como producto de la agresión desplazada, la forma que toma depende del contexto social, lo que está permitido o aprobado por el grupo interno. Por ejemplo, el linchamiento de afroamericanos y los pogromos (masacres organizados) contra judíos ocurrieron solo cuando la cultura o subcultura dominante aprobaba estas acciones violentas e incluso las pedía.73 Las formas son cruciales. Las personas pueden tener muchos prejuicios, pero los mantienen bajo control cuando las reglas sociales enfatizan la cortesía y la amabilidad. Por otro lado, un político o predicador apasionado puede incitar a sus seguidores a romper estas reglas y alentar la expresión fea y descarada de todos y cada uno de los prejuicios. Eso es lo que hacen los demagogos, los líderes políticos que buscan el poder explotando los prejuicios, los miedos y los resentimientos de la gente, canalizando estos sentimientos hacia chivos expiatorios -grupos minoritarios, "enemigos" externos- a los que se culpa de todos los problemas. En 1949, dos psicólogos sociales analizaron una gran cantidad de discursos pronunciados por demagogos a lo largo de la historia.74Encontraron una notable regularidad en sus mensajes:

	 

	
		Has sido engañado. Tu lugar en la sociedad es inseguro, pero no por culpa tuya.

		Hay una conspiración generalizada; este sistema está amañado contra nosotros.

		Las buenas personas como nosotros son siempre idiotas.

		Los huesos enemigos son animales inferiores: reptiles, insectos, subhumanos.

		Nono podemos confiar en los extranjeros; nos están quitando todos los trabajos.

		Tampoco podemos confiar en nuestro propio gobierno; está corrupto. Las libertades civiles son "libertades tontas".

		Nos dirigimos al desastre. Doom está a la vuelta de la esquina. Las personas sinceras, sencillas y buenas como tú necesitan un líder. ¡He aquí, yo soy él! ¡Voy a cambiar todo el desastre podrido!

		Todos están en mi contra: la prensa, los judíos, los desagradables burócratas están tratando de callarme. Los enemigos conspiran contra mi vida, pero Dios me protegerá. te guiaré



	 

	 

	¡Eso fue escrito en 1949! Es posible que haya escuchado un eco de estas declaraciones en las últimas elecciones en todo el mundo. Los demagogos emergen en condiciones de ansiedad e incertidumbre, apelando especialmente a aquellos que sienten que se están quedando atrás o han perdido estatus en el orden social.75Los hombres blancos sin educación, por ejemplo, perdieron oportunidades a medida que la economía se volvió más orientada al conocimiento y la automatización y la globalización redujeron la cantidad de trabajos disponibles en las fábricas. Para estos individuos, la narrativa del demagogo de que el sistema ha sido manipulado en su contra —que su fracaso no es culpa de ellos, sino de los extranjeros e inmigrantes que amenazan su prosperidad y seguridad— es psicológicamente reconfortante.

	 

	El mantenimiento. Autoimagen y estatus Un poderoso determinante del sesgo está incrustado en nuestra necesidad de justificar nuestro comportamiento y sentido de identidad. Ya hemos visto que si hemos hecho algo cruel con una persona o grupo de personas, la mayoría de nosotros intentará culpar a esa persona o vilipendiar a ese grupo para justificar nuestra crueldad. Si podemos convencernos de que un grupo es indigno, infrahumano, estúpido o inmoral, nos sentimos libres de esclavizar a los miembros de ese grupo, privarlos de una educación decente o agredirlos, sin cuestionar nuestro propio sentido de la moralidad. Entonces podemos seguir sintiéndonos buenos cristianos, judíos o musulmanes, porque no hemos herido a un ser humano decente, sino a alguien “infrahumano”. Si somos lo suficientemente hábiles, podemos incluso convencernos de que el asesinato bárbaro de ancianos, mujeres y niños es una virtud religiosa. Esto es lo que hicieron los cruzados cristianos hace cientos de años cuando masacraron a los judíos europeos en su camino a Tierra Santa, donde masacraron a miles de musulmanes, todo en nombre del Príncipe de la Paz; eso es lo que hace ISIS hoy, masacrar indiscriminadamente a cristianos, judíos y otros musulmanes en el nombre de Alá, "el más misericordioso". Una vez más, esta forma de autojustificación sirve para intensificar la brutalidad resultante. Preserva la imagen propia, pero también conduce a una mayor hostilidad hacia la persona o grupo objetivo.

	Por otro lado, si nuestro estatus es bajo en la jerarquía socioeconómica, la presencia de un grupo minoritario oprimido nos permite sentirnos superiores a alguien. Varios estudios han demostrado que un buen predictor de sesgo es si el estatus social de una persona es bajo o está en declive. Por ejemplo, Jennifer Crocker y sus colegas76dencontró que las mujeres universitarias que pertenecían a hermandades de mujeres de bajo estatus expresaban más prejuicios y menosprecio de otras hermandades que los miembros de hermandades de mujeres de mayor estatus. De manera similar, cuando los investigadores investigaron el prejuicio de blanco a negro77Ode gentiles contra judíos,78Esencontraron que aquellos cuyo estatus social es bajo o en declive tienen más prejuicios que aquellos cuyo estatus social es alto o en ascenso. Steven Fein y Stephen Spencer79dencontró que las amenazas a la autoestima tienden a aumentar los prejuicios. En su experimento, los estudiantes antisemitas se volvieron especialmente sesgados en su evaluación de una mujer que pensaban que era judía si recibía una puntuación baja en una supuesta prueba de inteligencia. Entonces, en un sentido muy real, menospreciar a los exogrupos puede aumentar nuestra autoestima.

	 

	Perjuicio por cumplimiento

	 

	Para algunas personas, el prejuicio puede tener sus raíces en los conflictos de la infancia, la observación de modelos a seguir, antecedentes o rasgos de personalidad variados (algunos de los cuales discutimos en el Capítulo 5). Pero muchas personas simplemente aprenden de los demás siguiendo las normas de su comunidad. Un ejemplo famoso proviene de un estudio de los mineros del carbón en un pequeño pueblo minero en West Virginia durante la era de la segregación legal en el Sur.80OLos mineros negros y los mineros blancos desarrollaron un patrón de vida que consistía en una integración completa mientras estaban bajo tierra y una segregación completa mientras estaban en la superficie. ¿Cómo podemos explicar esta inconsistencia? Los rasgos de personalidad no pueden explicar esto y tampoco la competencia económica. Si realmente odias a alguien, debes mantenerte alejado de él; ¿Por qué asociarse con él bajo tierra y no en la superficie? Thomas Pettigrew concluyó que la respuesta es la conformidad. En este caso, los mineros blancos se ajustaban a la norma prejuiciosa que existía en su comunidad cuando estaban en la superficie; pero clandestinamente, trabajando juntos, llegaron a respetarse como iguales ya ajustarse a una norma sin prejuicios.

	 

	Una gran parte del comportamiento prejuicioso está motivado por la conformidad con las normas sociales. ¿Cómo podemos estar seguros de que el cumplimiento es responsable? Una forma es ver qué sucede con los prejuicios de las personas cuando se mudan a otra parte del país. Si la conformidad es un impulsor del prejuicio, esperaríamos que las personas tengan más prejuicios cuando se mudan a áreas donde la norma es más dañina, y menos prejuicios cuando se mudan a lugares caracterizados por una norma menos dañina. Y eso es lo que sucede. En un estudio, Jeanne Watson81ddescubrió que las personas que se habían mudado recientemente a una gran ciudad y entraban en contacto directo con personas antisemitas se volvían más antisemitas. En otro estudio realizado durante la década de 1950, Pettigrew descubrió que cuando los sureños ingresaban al ejército y estuvieron expuestos a un conjunto menos discriminatorio de normas sociales, se volvieron menos prejuiciosos contra los negros.

	 

	La presión para ajustarse a los prejuicios de sus pares y compañeros de trabajo puede ser manifiesta, como en el experimento de Asch (ver el Capítulo 4), pero también podría deberse a la falta de disponibilidad de pruebas precisas y la preponderancia de información engañosa. Por ejemplo, la obra de Christopher Marlowe El judío de Malta y El mercader de Venecia de William Shakespeare retratan al judío como un cobarde intrigante y hambriento de dinero. Podríamos estar tentados a concluir que Marlowe y Shakespeare tuvieron algunas experiencias desafortunadas con judíos desagradables, lo que resultó en estas representaciones amargas y desagradables, excepto por una cosa: los judíos fueron expulsados de Inglaterra unos 300 años antes de que se escribieran estas obras. Entonces parece que Marlowe y Shakespeare se ajustaban al estereotipo de judíos que la mayoría de los británicos tenían en ese momento.

	 

	Incluso la exposición casual a los prejuicios puede afectar nuestras actitudes y comportamiento: el simple hecho de escuchar a alguien usar un epíteto racial o étnico puede aumentar el cumplimiento de las personas con las opiniones negativas sobre el grupo menospreciado. Shari Kirkland y sus colegas82 PAGpidió a la gente que leyera la transcripción de un juicio penal en el que un acusado blanco estuvo representado por un abogado negro cuya foto se adjuntó a la transcripción. Durante la lectura, los participantes escucharon un breve intercambio entre dos confederados experimentales. Algunos escucharon al primer confederado describir al abogado negro con un feo insulto racial, mientras que otros escucharon al confederado usar un comentario burlón que no guardaba relación con la raza del abogado. En ambas condiciones, el segundo cómplice expresó su acuerdo con la opinión despectiva del primer cómplice sobre el abogado negro. Con esta dinámica de cumplimiento, los experimentadores pidieron a cada participante que calificara al abogado y al acusado. Las personas que escucharon el insulto racial calificaron al abogado negro de manera más negativa que quienes escucharon el comentario burlón. El cumplimiento de las normas prejuiciosas se extendió incluso al pobre acusado, que recibió veredictos particularmente duros de quienes escucharon los insultos raciales contra el abogado negro.

	 

	Finalmente, el prejuicio también puede fomentarse a través de la ley y las costumbres de las instituciones de una sociedad. Una sociedad que promueve la segregación apoya la noción de que un grupo es inferior a otro. En los días del apartheid en Sudáfrica, un investigador83Esentrevistó a sudafricanos blancos en un intento de encontrar las razones de su prejuicio racial. Descubrió que el típico sudafricano blanco estaba convencido de que la gran mayoría de los delitos eran cometidos por negros, una creencia errónea. ¿Cómo se desarrolló este concepto erróneo? Los encuestados informaron haber visto a muchos reclusos negros trabajando en lugares públicos; nunca vieron ningún convicto blanco. ¿No prueba esto que los negros han sido condenados por más delitos que los blancos? No. De hecho, ¡las reglas prohibían que los reclusos blancos trabajaran en lugares públicos!

	 

	Así es como una sociedad crea creencias prejuiciosas, ya que las personas se ajustan a las prácticas aceptadas de sus principales instituciones. En nuestra propia historia reciente, las leyes y costumbres que obligaron a los negros a viajar en la parte trasera del autobús; que mantuvo a las mujeres fuera de clubes, universidades y carreras; e impidió que los judíos se hospedaran en hoteles exclusivos, todos los prejuicios perpetuados a través de la conformidad. Si las reglas requieren que tratemos a "esa gente" de esa manera, seguiremos adelante después de todo. Mi país, mi club, mi profesión y este elegante hotel deben tener una razón, ¿no?

	 

	 

	Estereotipos y atribuciones

	 

	Los estereotipos son una forma especial de atribución. Como vimos en el Capítulo 2, somos la especie explicativa; siempre estamos haciendo atribuciones para explicar nuestro comportamiento y el comportamiento de otras personas. En situaciones ambiguas, las personas tienden a construir narrativas consistentes con sus prejuicios. Si Bigot ve a un anglosajón blanco bien vestido sentado en un banco del parque al sol a las tres de la tarde de un miércoles, no le importará. Si ve a un hombre negro bien vestido haciendo lo mismo, podría llegar a la conclusión de que el hombre está desempleado, y el Sr. Es probable que Bigot esté furioso porque asume que su propio dinero ganado con tanto esfuerzo está siendo gravado para pagarle a ese holgazán y al inútil lo suficiente en subsidios de asistencia social para mantenerlo en ropa elegante. si el Sr. Bigot pasa por el Sr. Anglo y ve que un bote de basura se ha volcado y la basura está esparcida, puede concluir que un perro callejero está buscando comida. Si pasa por el Sr. Latino y se da cuenta de lo mismo, tiende a irritarse y piensa: “Esta gente vive como cerdos”. No sólo el prejuicio influye en sus atribuciones y conclusiones, sus conclusiones erróneas justifican e intensifican sus sentimientos negativos. Así que todo el proceso de asignación puede ir en espiral.

	 

	Hasta ahora en este capítulo he estado considerando los prejuicios desde el punto de vista de la persona que los tiene. ¿Cuál es el efecto de estar sujeto a prejuicios y tareas en las que simplemente no tienes lo que se necesita para hacerlo? Por ejemplo, si las personas tienen prejuicios contra las mujeres, creyendo, digamos, que las mujeres son por naturaleza menos competentes y capaces que los hombres, ¿cómo interpretarán la evidencia de que una mujer está haciendo bien una tarea difícil? Janet Swim y Lawrence Sanna analizaron más de 50 experimentos y encontraron efectos de género consistentes: si un hombre tenía éxito en una tarea dada, los observadores tendían a atribuir su éxito a la habilidad natural; si una mujer tenía éxito en la misma tarea, los observadores tendían a atribuir su éxito al trabajo duro (es decir, no era “natural” para ella). Si un hombre fracasaba en una tarea dada, los observadores tendían a atribuir su fracaso a la mala suerte o al menor esfuerzo; si una mujer fallaba, los observadores pensaban que la tarea era demasiado difícil para su nivel de habilidad: ella no "tenía lo que se necesita".

	 

	Ahora bien, ¿cómo afectan estas atribuciones sobre las razones del éxito o el fracaso a cómo los demás llegan a verse a sí mismos? Janis Jacobs y Jacquelynne Eccles84exploró la influencia de las creencias de género estereotipadas de las madres sobre cómo estas mujeres perciben las habilidades de sus hijos e hijas de 11 y 12 años y qué impacto pueden tener sus creencias en las percepciones de sus hijos sobre sus propias habilidades. Las madres que tenían los estereotipos de género más fuertes también creían que sus propias hijas tenían habilidades matemáticas relativamente bajas y que sus hijos tenían habilidades matemáticas relativamente altas. Los que no teníanlas creencias estereotipadas no veían a sus hijas como "naturalmente" menos capaces en matemáticas que sus hijos. Estas creencias, a su vez, tuvieron un impacto en sus hijos: las hijas de mujeres con fuertes estereotipos de género llegaron a creer que no eran buenas en matemáticas. Las hijas de mujeres que no tenían estereotipos de género no mostraban tales creencias contraproducentes.

	 

	Una ambigüedad de atribución interpretar el comportamiento de otras personas a menudo está lleno de incertidumbre. ¿Esta persona me quiere o quiere algo? El prejuicio complica este problema, porque nuestras identidades sociales crean más razones potenciales para el comportamiento de un actor determinado. Digamos que eres afroamericano y tu maestro es blanco. Quizás se pregunte por qué obtuvo una mala calificación en su último trabajo. ¿A su maestro no le gustó su escritura o tiene prejuicios contra los estudiantes negros? ¿Qué pasa si obtuviste una calificación excelente en tu último trabajo? ¿Tu maestra realmente pensó que era genial o se está esforzando al máximo para demostrar que no tiene prejuicios? Esta capa extra de complejidad se llama ambigüedad de atribución y crea la dificultad que los miembros de los grupos minoritarios pueden tener para interpretar la retroalimentación que reciben sobre su trabajo.

	 

	Ambigüedad atribucional:

	 

	Un fenómeno por el cual los miembros de un grupo estigmatizado tienen dificultad para interpretar la retroalimentación sobre su trabajo o acciones.

	 

	Es un problema real, especialmente cuando el maestro o el empleador no brinda una retroalimentación honesta precisamente para evitar ser visto como racista o con prejuicios. Kent Harber85FHizo que estudiantes universitarios blancos leyeran y calificaran ensayos mal escritos supuestamente escritos por otros estudiantes inscritos en un taller de escritura. A la mitad de los evaluadores se les hizo creer que el autor del ensayo era negro; los otros revisores pensaron que el escritor era blanco. Es de esperar que los llamados escritores negros reciban comentarios excesivamente duros, pero eso no fue lo que sucedió. En cambio, los revisores se esforzaron por decir cosas positivas sobre el contenido de los ensayos de los escritores negros. Ahora, su voluntad de parecer imparcial es algo bueno, pero su falta de voluntad para ser honesto no es algo bueno. ¿Cómo puede cualquier estudiante, de cualquier etnia o raza, mejorar y aprender sin una retroalimentación honesta?

	 

	Marlene Turner y Anthony Pratkanis han demostrado cómo la ambigüedad de atribución puede surgir de los desafortunados efectos secundarios de los programas de acción afirmativa. Los programas de acción afirmativa generalmente han sido beneficiosos porque han creado oportunidades de empleo para mujeres talentosas (y otras minorías) que antes se pasaban por alto al solicitar puestos de trabajo de alto perfil. Desafortunadamente, algunos de estos programas estigmatizan involuntariamente a las mujeres talentosas, creando la ilusión de que fueron seleccionadas principalmente por su género y no por su talento. ¿Qué efecto tiene esto en las mujeres involucradas? En un experimento bien controlado,86Turner y Pratkanis hicieron que algunas mujeres creyeran que habían sido seleccionadas para un trabajo porque la empresa necesitaba contratar a más mujeres, mientras que otras pasaron una dura prueba y luego dijeron que fueron seleccionadas para ese trabajo en función de su alto desempeño. Aquellas mujeres a las que se les informó que estaban seleccionadas por su género (no por sus méritos) luego denigraron sus propias habilidades y, lo que es peor, dejaron de esforzarse tanto por tener éxito en una tarea difícil como las mujeres que creían que habían sido seleccionadas por sus méritos.

	 

	Profecías autocumplidas. Nuestros estereotipos sobre otras personas no solo influyen en nuestro propio comportamiento hacia ellos; nos hacen actuar de una manera que extrae de esos otros las mismas características y comportamientos que esperamos. Esta es la profecía autocumplida que describí en el Capítulo 2. Funciona así: imagina que tú y yo nunca nos conocemos, pero mi preferencia por tu grupo me hace sospechar que serás hostil, frío o indiferente. Cuando finalmente nos encontremos, puedo mantener la distancia y no intentar entablar una conversación animada contigo. Incluso si por lo general eres cálido y extrovertido, mi comportamiento no te daría la oportunidad de mostrarme lo bueno que eres en realidad. En respuesta a mi indiferencia, probablemente mantendrías tu distancia de mí, y mi expectativa de que eres una persona fría y hostil se vería confirmada por tu respuesta natural a la forma en que te traté, tal vez confirmando mis expectativas preconcebidas. “Mira”, podría decirme a mí mismo, cuando enfrentas mi actitud hostil o fría con hostilidad o frialdad, “tuve razón todo el tiempo acerca de esas personas”.

	 

	Cuando tenemos creencias sobre los demás, la profecía autocumplida asegura que creamos una realidad social en línea con nuestras expectativas. Si creemos que las mujeres son "más emocionales" que los hombres, por ejemplo, tenderemos a notar y recordar casos que confirman el estereotipo y no contaremos las veces que vemos a los hombres rugir de rabia o emocionarse con júbilo en un partido de fútbol, o a veces los directores ejecutivos, los políticos y las azafatas se guardan sus emociones para sí mismos.

	 

	La amenaza del estereotipo. Un resultado inesperado de las profecías autocumplidas es que las personas que son objeto de estereotipos negativos pueden, irónicamente, terminar confirmándolos al tratar de refutarlos. Considere la diferencia promedio en el rendimiento académico entre estudiantes universitarios afroamericanos y blancos. Si bien existen muchas explicaciones históricas y sociales posibles para esta discrepancia, Claude Steele y Joshua Aronson87argumentó que estas explicaciones no pueden explicar el hecho de que la brecha es tan grande para los estudiantes que están muy preparados académicamente (según lo medido por las calificaciones anteriores y los puntajes de las pruebas) como lo es para aquellos que están relativamente poco preparados. Algo parece estar sucediendo que impide que los estudiantes negros brillantes, motivados y bien preparados se desempeñen tan bien como los estudiantes blancos del mismo nivel de habilidad.

	 

	Al investigar este problema, Steele y Aronson razonaron que uno de los principales factores contribuyentes puede ser la aprensión entre los estudiantes negros de confirmar el estereotipo negativo existente de "inferioridad intelectual" al que los negros han estado sujetos desde los días de la esclavitud. Steele y Aronson llaman a esto amenaza del estereotipo convulsivo, y plantearon la hipótesis de que preocuparse por confirmar el estereotipo puede interferir con la capacidad de desempeñarse bien en las pruebas. En un experimento,88EsAdministraron una prueba verbal difícil (el examen de registro de posgrado) a estudiantes universitarios blancos y negros individualmente. A la mitad de los estudiantes se les hizo creer que el investigador estaba interesado en medir su capacidad intelectual; a la otra mitad se le hizo creer que el investigador solo estaba probando la prueba y que los investigadores no estaban interesados en evaluarla.

	 

	La amenaza del estereotipo:

	 

	La aprensión que experimentan los miembros de un grupo minoritario de que puedan confirmar un estereotipo cultural (negativo) existente; se ha demostrado que esta aprensión interfiere con el rendimiento intelectual.

	 

	Los resultados fueron dramáticos: los estudiantes blancos se desempeñaron igualmente bien, creyeran o no que la prueba que estaban realizando se estaba utilizando para medir su inteligencia. Los estudiantes negros, sin embargo, se vieron afectados por la forma en que se describió la prueba. La naturaleza evaluativa de la situación activó los estereotipos en sus mentes y los puso ansiosos, y se desempeñaron aproximadamente la mitad de bien que los estudiantes negros que creían que la prueba no se estaba utilizando para evaluarlos. Ese es el poder de los estereotipos; cuando las personas piensan que su comportamiento podría confirmar una reputación negativa sobre ellos mismos o su grupo, la ansiedad resultante puede interferir con su desempeño.

	 

	La amenaza del estereotipo también afecta a otros grupos, como las mujeres que resuelven problemas de matemáticas, los latinos que trabajan en pruebas de habilidad verbal y los adultos mayores que realizan pruebas de memoria, porque los estereotipos retratan a las mujeres como inferiores a los hombres en matemáticas, a los latinos como inferiores a los anglosajones en matemáticas. capacidad y personas mayores con dificultad para recordar.89Dy, de hecho, cualquier grupo estereotipado como inferior a otro grupo puede experimentar la amenaza del estereotipo en un grado significativo, incluso si, según todos los estándares objetivos, ese grupo sobresale en el dominio relevante. Joshua Aronson y sus asociados90les dio a los hombres blancos estudiantes de ingeniería, todos con puntajes casi perfectos en sus exámenes SAT de matemáticas, una prueba difícil de matemáticas y les dijo que la prueba mediría sus habilidades matemáticas. Pero la mitad de estos talentosos ingenieros se enfrentaron a una amenaza estereotipada: el experimentador les informó que estaba tratando de entender por qué los asiáticos parecen tener una habilidad matemática superior. Este grupo se desempeñó significativamente peor en la prueba que sus compañeros que no estaban pensando en la "superioridad" de las matemáticas asiáticas. La situación impuesta a los graduados de ingeniería blancos -una comparación poco halagüeña con un grupo supuestamente superior- es común para los negros y latinos, que luchan a diario con tales comparaciones en cualquier entorno académico integrado.

	 

	Hay buenas noticias en esta investigación. Después de todo, si el simple hecho de pensar en un estereotipo negativo inhibe el desempeño de una persona, entonces algún tipo de mentalidad alternativa que se oponga al estereotipo debería poder impulsar el desempeño. Matthew McGlone y Joshua Aronson91recordó sutilmente a hombres y mujeres jóvenes que estaban a punto de tomar una difícil prueba de habilidad espacial que eran estudiantes en una universidad altamente selectiva. Este recordatorio fue suficiente para eliminar por completo la brecha entre los hombres.y mujeres que observaron en la condición de control, en la que a los sujetos de prueba simplemente se les recordó el hecho de que eran "residentes del noreste". La mentalidad de “Soy una buena estudiante en una escuela prestigiosa” contrarrestó efectivamente el estereotipo de “las mujeres no son buenas en matemáticas”. Del mismo modo, exponer a los candidatos negros a imágenes o pensamientos de modelos a seguir afroamericanos exitosos, como el gran intelectual WEB Dubois y el célebre astrofísico Neil deGrasse Tyson, o hacer que un profesional negro administre la prueba puede aliviar su ansiedad por el desempeño.92 Del mismo modo, recordar a los estudiantes de minorías que sus habilidades son poco probables en lugar de fijas o que la ansiedad ante los exámenes estandarizados es perfectamente normal entre los miembros de grupos estereotipados ayuda a reducir la ansiedad ante los exámenes, mejorar los puntajes de los exámenes,93 y mejorar las calificaciones.94

	 

	La amenaza del estereotipo parece operar de la misma manera que otras amenazas del autoconcepto en el sentido de que puede mitigarse centrándose en los aspectos valiosos del yo. Por lo tanto, en un estudio, cuando las mujeres bajo la amenaza del estereotipo (tomando una prueba que les dijeron que indicaba "inteligencia matemática") por primera vez afirmaron un valor de importancia para ellas, puntuaron tan bien como hombres y mujeres en la condición de control no amenazante.95La autoafirmación hace que las personas se sientan más seguras y bien consigo mismas. Geoffrey Cohen y sus colegas96 Compartió estos hallazgos con las escuelas y descubrió que los estudiantes de minorías mejoraron sus calificaciones después de que se les asignaron algunas tareas de escritura en las que explicaban por qué ciertos valores eran tan importantes para ellos. Proteger el autoconcepto enfocándose en lo que lo hace sentir bien, especial y valioso puede contrarrestar los efectos negativos de los estereotipos en el desempeño y el aprendizaje.

	 

	Culpa a la victima. Siempre es fácil para las personas que nunca han experimentado prejuicios comprender completamente cómo es ser el blanco de este. Para los miembros relativamente seguros de la mayoría gobernante, la empatía no es fácil. Pueden simpatizar y desear lo contrario, pero a menudo un indicio de hipocresía puede insinuarse en sus actitudes, produciendo una tendencia a culpar a la víctima. Esto puede tomar la forma de "reputación bien ganada". Dice algo así: “Si los judíos han sido victimizados a lo largo de su historia, deben haber hecho algo malo” o “Si esa mujer fue violada, debe haber hecho algo provocativo” o “Si esas personas [afroamericanos, latinos, nativos estadounidenses, gays] no quieren meterse en problemas, ¿por qué no hacen algo al respecto? no vayas donde no te quieren]. Tal sugerencia constituye una demanda de que el exogrupo se ajuste a estándares más rigurosos que los que la mayoría se impone a sí misma.

	 

	Paradójicamente, esta tendencia a culpar a las víctimas por su victimización, atribuyendo sus dificultades a sus propias personalidades y defectos, a menudo está motivada por el deseo de ver el mundo como justo y equitativo. Como Melvin Lerner y sus colegas97 mostrado, la gente tiende a asignar responsabilidad personal por cualquier resultado injusto que de otro modo es difícil de explicar. Por ejemplo, si dos personas trabajan igual de duro en la misma tarea, y al lanzar una moneda, una obtiene una recompensa considerable y la otra no obtiene nada, la mayoría de los observadores califican a la persona desafortunada como que ha trabajado menos duro. De la misma. Sin embargo, las actitudes negativas hacia los pobres y los desempleados, incluido culparlos por su propia situación, son más frecuentes entre las personas que creen firmemente que el mundo es un lugar justo.98

	 

	El lector astuto habrá notado que esta es una forma más leve de nuestra tendencia a menospreciar a una persona a la que nosotros mismos hemos victimizado. En los capítulos 3 y 6, vimos que cuando una persona lastima a otra, el abusador tiende a culpar al objetivo, convierte a la víctima en una no-persona y lastima a la otra persona nuevamente. Ahora vemos que si una persona percibe que otra es el destinatario de un correo de odio y otras expresiones de prejuicio, de alguna manera siente que la víctima debe haber hecho algo para merecerlo. Aparentemente, nos asusta pensar en vivir en un mundo donde las personas, sin culpa propia, pueden verse privadas de lo que merecen o necesitan, ya sea igual salario por igual trabajo o las necesidades básicas de la vida, o la vida misma: Si 6 millones de judíos son exterminados sin otra razón aparente que la de ser judíos, es reconfortante creer que debieron haber hecho algo para justificar tal trato. Nos da la sensación de que podemos controlar nuestro propio destino.

	 

	 

	Reducir el sesgo a través del contacto y la familiaridad

	 

	En 1954, la Corte Suprema de los Estados Unidos declaró que las escuelas separadas pero iguales eran, por definición, desiguales. En palabras del Presidente del Tribunal Supremo Earl Warren, cuando los niños negros son separados de los niños blancos únicamente por motivos de raza, “crea un sentimiento de inferioridad sobre su estatus en la comunidad que puede afectar sus corazones y mentes de maneras que es poco probable que ser deshecho”. Sin darnos cuenta, esta decisión lanzó a nuestra nación a uno de los experimentos sociales a gran escala más emocionantes jamás emprendidos.

	 

	Después de esta decisión histórica, muchas personas bien intencionadas, incluidos políticos y administradores escolares, se opusieron a la integración de las escuelas por motivos “humanitarios”. Predijeron un desastre si obligaban a negros y blancos a mezclarse en las escuelas. Las leyes no pueden obligar a las personas a llevarse bien, dijeron, haciéndose eco de los sentimientos del distinguido sociólogo William Graham Sumner, quien medio siglo antes había declarado: "Los estados no cambian las costumbres". Sumner quiso decir que no se puede legislar la moralidad o la tolerancia. Mucha gente pidió que se retrase la desegregación hasta que cambien las actitudes. Dado que los adultos blancos intolerantes pueden sentirse menos desfavorecidos en relación con los negros, creían, entonces sería mucho más probable que permitieran que sus hijos asistieran a escuelas convencionales.

	 

	Los primeros esfuerzos por cambiar los corazones y las mentes del público estadounidense se basaron en la idea de que se combate la desinformación con información. Si los fanáticos creen que los negros son vagos y flojos, todo lo que tienes que hacer es mostrarles una película que muestre a los negros como personas trabajadoras y decentes. Si la mayoría de los sudafricanos blancos cree que los negros cometen prácticamente todos los delitos, muéstreles a todos los convictos blancos y cambiarán de opinión. Si sólo fuera así de simple. Ya sea que el prejuicio sea en gran medida una función del conflicto económico, la conformidad con las normas sociales, la necesidad de mantener el estatus o la agresión fuera de lugar, cuando refleja una hostilidad emocional profundamente arraigada, no se cambia fácilmente mediante una campaña de información.

	 

	Además, como el lector de este libro ya sabe, cuando se trata de temas importantes, las campañas de información suelen fracasar porque la gente no tiende a quedarse quieta y recibir información que no concuerda con sus creencias y actitudes. Pablo Lazarsfeld99 describió una serie de programas de radio a principios de la década de 1940 destinados a reducir los prejuicios al presentar información sobre varios grupos étnicos de una manera cálida y comprensiva. Un programa se dedicó a una descripción de los estadounidenses de origen polaco, otro a los estadounidenses de origen italiano, y así sucesivamente. ¿Quién estaba escuchando? La mayor parte de la audiencia del programa sobre polacos estadounidenses eran polacos estadounidenses. ¿Y adivina quién constituía la mayor parte de la audiencia del programa en italoamericanos? Bien. Además, como hemos visto, si las personas se ven obligadas a escuchar información que es incompatible con sus actitudes arraigadas, la rechazarán, distorsionarán o ignorarán, tal como lo hizo el Sr. X mantuvo su actitud negativa contra los judíos a pesar de que no confirmó la información del Sr. y.

	 

	Para la mayoría de las personas, por lo tanto, el prejuicio está profundamente arraigado en sus propios sistemas de creencias, es demasiado consistente con su comportamiento cotidiano y recibe demasiado apoyo y aliento de quienes los rodean como para ser derrocado por un libro, una película o un podcast.100Ben, entonces, ¿qué funciona?

	 

	La hipótesis del contactoLa decisión de la Corte Suprema de 1954 puede haber alarmado a muchos legos, pero generó entusiasmo y optimismo entre los psicólogos sociales, quienes sabían desde hace mucho tiempo que los cambios en el comportamiento pueden afectar los cambios en las actitudes. Predijeron que una vez que los niños negros y blancos pudieran entrar en contacto directo, los niños con prejuicios y sus padres se encontrarían con seres humanos reales en lugar de estereotipos, lo que eventualmente conduciría a una mayor comprensión mutua y amistad. Este punto de vista llegó a ser llamado la hipótesis de contacto.

	 

	Había buenas razones para el optimismo porque no solo tenía sentido teóricamente, sino que la evidencia empírica también respaldaba el poder del contacto entre dos grupos. Ya en 1951, Morton Deutsch y Mary Ellen Collins101Esexaminó las actitudes de los estadounidenses blancos hacia los afroamericanos en dos proyectos de vivienda pública que diferían en su grado de integración racial. En uno, familias negras y blancas fueron asignadas al azar a edificios separados en el mismo proyecto. En el otro, familias blancas y negras vivían en el mismo edificio. Después de varios meses, los residentes blancos en viviendas integradas reportaron un mayor cambio positivo en sus actitudes hacia sus vecinos negros que los residentes en viviendas segregadas, aunque los primeros inicialmente no eligieron vivir en un edificio integrado.

	La hipótesis del contacto fue apoyada por muchos estudios en el laboratorio y en el mundo real: las actitudes de los jóvenes hacia los ancianos, las actitudes de las personas sanas hacia los enfermos mentales, las actitudes de los niños sin discapacidad hacia los discapacitados y los prejuicios de las personas heterosexuales hacia los gays y lesbianas.102  De hecho, los campus universitarios multiétnicos de hoy son un laboratorio viviente para la hipótesis del contacto. Los estudiantes blancos que tienen compañeros de cuarto, amigos y relaciones a través de las líneas raciales y étnicas tienden a tener menos prejuicios y encuentran puntos en común.103 Las amistades entre grupos benefician a las minorías y también reducen sus prejuicios. Jim Sidanius y sus colegas104wencontró que los estudiantes de minorías que se unen a organizaciones de estudiantes étnicos tienden a desarrollar, con el tiempo, una identidad étnica y un orgullo más fuertes, como cabría esperar, pero también tienden a desarrollar un mayor sentido de victimización étnica. Al igual que los estudiantes blancos que viven en fraternidades y hermandades de mujeres blancas, llegan a sentir que tienen menos en común con otros grupos étnicos. Pero cuando Rodolfo Mendoza-Denton y Elizabeth Page-Gould105wrealizaron un estudio longitudinal de estudiantes negros y latinos en una universidad predominantemente blanca, encontraron que la amistad con estudiantes blancos aumentaba sus sentimientos de pertenencia y reducía sus sentimientos de insatisfacción con la escuela. Esto fue especialmente cierto para los estudiantes que anteriormente se sentían inseguros y sensibles por ser rechazados como miembros de una minoría.

	 

	Mientras que el contacto entre grupos étnicos en la universidad obviamente puede ser beneficioso para ambas partes, la desegregación de las escuelas públicas tras la decisión de la Corte Suprema no ha funcionado tan bien como esperaban los psicólogos sociales. Por el contrario, a menudo creaba tensión y confusión en el aula e incluso aumentaba los prejuicios entre los grupos raciales. Y si hubiera tomado una fotografía aérea de los patios escolares de la mayoría de las escuelas no segregadas, casi no habría encontrado integración: los niños blancos tienden a agruparse con los niños blancos, los niños negros tienden a agruparse con los niños negros y los niños hispanos tienden a agruparse. grupo con niños hispanos. Obviamente, en este caso, el mero contacto no funcionó como se esperaba.

	 

	¿Qué salió mal? ¿Por qué las viviendas no segregadas se desempeñaron mejor que las escuelas públicas no segregadas? Para responder a estas preguntas, debemos observar más de cerca las condiciones bajo las cuales el contacto es efectivo o ineficaz.106 Cuando los prejuicios de las personas se basan en gran medida en la falta de familiaridad con otro grupo, el contacto es una buena manera de reducir la incomodidad de no saber cómo comportarse o qué decir. Pero para que el contacto reduzca los prejuicios y promueva la amistad, debe tener lugar en una situación en la que los negros y los blancos tengan el mismo estatus. A lo largo de la historia, muchos blancos han tenido mucho contacto con los negros, pero por lo general en situaciones en las que estos últimos realizaban funciones de baja categoría, como porteros, lavaplatos, lavabos y mucamas. Este tipo de contacto puede perpetuar los estereotipos de los blancos y alimentar sus prejuicios, al mismo tiempo que aumenta el resentimiento y la ira de los negros. Durante gran parte de la historia estadounidense, el contacto de igual estatus ha sido raro,

	Ahora imagine lo que sucedió cuando se eliminó la segregación en las escuelas estadounidenses. El contacto entre niños blancos y niños de grupos minoritarios (especialmente si no comenzaba hasta la escuela secundaria) generalmente no era equitativo. En todas las secciones del país, la mayoría de las escuelas en vecindarios predominantemente minoritarios tenían instalaciones, equipos e instrucción más deficientes que las escuelas en vecindarios predominantemente blancos. Un niño de décimo grado de una familia negra o latina pobre, después de haber sido sometido a una educación de segunda categoría, se encuentra repentinamente en una situación de aprendizaje en una escuela de clase media predominantemente blanca, impartida por maestros de clase media blanca, donde descubre que debe competir con estudiantes blancos de clase media que fueron criados para defender los valores de la clase media blanca. En verdad, se ve arrojado a una situación altamente competitiva para la que no está preparado, una situación en la que las reglas no son suyas y las recompensas se obtienen por habilidades que aún no ha desarrollado. Está compitiendo en una situación que, psicológicamente, está fuera de su alcance. Estos factores tienden a disminuir su autoestima, el mismo factor que influyó en la decisión de la Corte Suprema en primer lugar. En su revisión de la investigación sobre la eliminación de la segregación, Walter Stephan Estos factores tienden a disminuir su autoestima, el mismo factor que influyó en la decisión de la Corte Suprema en primer lugar. En su revisión de la investigación sobre la eliminación de la segregación, Walter Stephan Estos factores tienden a disminuir su autoestima, el mismo factor que influyó en la decisión de la Corte Suprema en primer lugar. En su revisión de la investigación sobre la eliminación de la segregación, Walter Stephan107no encontró estudios que indicaran aumentos significativos en la autoestima entre los niños negros, mientras que el 25% de los estudios que encuestó mostraron una caída significativa en su autoestima después de la eliminación de la segregación. Además, el prejuicio blanco no se ha reducido sustancialmente; Stephan encontró que aumentó en casi tantos casos como disminuyó. Comprensiblemente, los estudiantes de grupos minoritarios tratarían de aumentar su autoestima manteniéndose unidos, atacando a los blancos, afirmando su individualidad y rechazando los valores "blancos" en la educación.

	 

	El contacto, entonces, es obviamente el primer paso, pero no es suficiente. ¿Cuál es el próximo paso? Miremos más de cerca.

	 

	 

	Reducir los prejuicios a través de la cooperación y la interdependencia

	 

	El problema no es simplemente lograr que jóvenes de diferentes razas y orígenes étnicos ingresen a la misma escuela; es lo que sucede después de que llegan lo que es crucial. La tensión que a menudo acompaña a la eliminación de la segregación escolar puede recordarle el comportamiento de los niños en el experimento del campamento de verano de Muzafer Sherif y sus colegas. Recuérdese que se producía hostilidad entre dos grupos, poniéndolos en situaciones de conflicto y competencia. Una vez establecida la hostilidad, ya no podía reducirse simplemente eliminando el conflicto y la competencia. De hecho, una vez que se estableció firmemente la desconfianza, reunir a los grupos en situaciones no competitivas sirvió para aumentar la hostilidad y la desconfianza. Las águilas y las serpientes de cascabel tenían problemas entre sí,

	 

	¿Cómo logró Sherif reducir la hostilidad? Poniendo a ambos grupos de chicos en situaciones en las que tenían que cooperar para lograr su objetivo.108Una vez, los investigadores establecieron una situación de emergencia al dañar el sistema de suministro de agua. La única manera de arreglar el sistema sería si todos los chicos cooperan inmediatamente. En otra ocasión, el camión del campamento se descompuso mientras los niños acampaban. Para que el camión volviera a funcionar, tenían que subir una colina bastante empinada, una tarea que solo podían lograr si todos tiraban juntos, sin importar si eran Eagles o Rattlers. Eventualmente, la hostilidad de los muchachos hacia sus antiguos enemigos disminuyó y se hicieron amigos entre los grupos, comenzaron a llevarse mejor ya cooperar espontáneamente.

	 

	El factor clave parece ser la interdependencia para lograr objetivos mutuos: una situación en la que los individuos se necesitan unos a otros para tener éxito. Varios investigadores han demostrado los beneficios de la interdependencia en experimentos de laboratorio bien controlados. morton deutsch,109, por ejemplo, ha demostrado que los grupos de resolución de problemas son más amistosos y más considerados cuando se introduce una atmósfera cooperativa que cuando prevalece una atmósfera competitiva. Del mismo modo, la investigación de Patricia Keenan y Peter Carnevale110mostró que la cooperación dentro de los grupos también puede fomentar la cooperación entre grupos. Es decir, las relaciones cooperativas que se establecen en un grupo a menudo se mantienen cuando ese grupo es llamado posteriormente a interactuar con otro grupo. En su estudio, los grupos que se involucraron en una tarea cooperativa fueron más cooperativos en una negociación posterior con otro grupo que los grupos que inicialmente trabajaron de manera competitiva.

	 

	Interdependencia:

	 

	Una situación en la que los individuos se necesitan unos a otros para tener éxito.

	 

	Rompecabezas de dar cuerda al aula. Desafortunadamente, la cooperación y la interdependencia no son características del proceso que existe en la mayoría de las aulas estadounidenses, incluso en el nivel elemental. Por el contrario, reina una intensa competencia en la mayoría de las aulas de este país. Tuve la oportunidad de observar esto de cerca cuando me pidieron que interviniera durante una gran crisis en las escuelas públicas de Austin, Texas. Corría el año 1971. La desegregación acababa de tener lugar y había precipitado algunos incidentes desagradables. Como Austin había sido segregado residencialmente, jóvenes de varios grupos étnicos y raciales se encontraron por primera vez, trayendo consigo sus sospechas y estereotipos. El contacto empeoró las cosas; las burlas a menudo se convirtieron en peleas a puñetazos. La situación era fea y peligrosa,

	 

	Cuando el superintendente de la escuela pidió ayuda, mis estudiantes de posgrado y yo ingresamos al sistema, no para suavizar lo desagradable, sino para ver si había algo que pudiéramos hacer para ayudar a la desegregación a lograr algunos de los objetivos positivos previstos. Lo primero que hicimos fue observar sistemáticamente las dinámicas que se dan en las distintas aulas. Con mucho, el proceso más común que observamos fue tipificado por este escenario en una clase de sexto grado: el maestro se para al frente del salón, hace una pregunta y espera a que los estudiantes indiquen que saben la respuesta. La mayoría de las veces, de 6 a 10 jóvenes lucharán en las sillas y levantarán las manos, algunos agitándolas vigorosamente en un intento de atraer la atención del maestro.

	Varios otros estudiantes se sientan en silencio con la mirada apartada, como si trataran de hacerse invisibles.

	 

	Cuando el maestro llama a uno de los estudiantes, hay miradas de decepción, consternación e infelicidad en los rostros de los estudiantes que estaban levantando la mano con entusiasmo pero no fueron llamados. Si el alumno da la respuesta correcta, el profesor sonríe y asiente con la cabeza en señal de aprobación, proporcionando una gran recompensa para ese alumno. En ese momento, sin embargo, se escucha un gemido proveniente de los jóvenes que lucharon por ser llamados pero fueron ignorados. Están molestos porque perdieron la oportunidad de mostrarle a su maestro lo inteligentes que son.

	 

	A través de este proceso, los estudiantes aprenden muchas cosas más allá del material que se cubre. Primero, aprenden que solo hay un experto en el aula: el maestro. Aprenden que la recompensa proviene de complacer al maestro, mostrando activamente lo inteligentes que son; no hay recompensa por consultar a sus compañeros. De hecho, muchos aprenden que sus compañeros son sus enemigos, para ser derrotados. Además, la mayoría de los maestros fruncen el ceño ante la colaboración durante las lecciones; lo ven como disruptivo.

	 

	En esta dinámica altamente competitiva, si usted es un estudiante que sabe la respuesta correcta y el maestro llama a uno de sus compañeros de clase, es probable que espere que le dé la respuesta incorrecta, por lo que tendrá la oportunidad de mostrarle al maestro. que inteligente eres Los que fracasan cuando se les pide, o los que ni siquiera levantan la mano para competir, tienden a resentirse con los que triunfan. Los estudiantes exitosos, a su vez, a menudo desprecian a los estudiantes fracasados; los consideran estúpidos y poco interesantes. Este proceso desalienta la amistad y la comprensión y tiende a crear enemistad, incluso entre estudiantes del mismo grupo racial. Cuando esta dinámica competitiva en el aula se suma a una situación ya tensa por la desconfianza interracial, se prepara el escenario para el tipo de agitación que encontramos en Austin.

	 

	Si bien en ese momento la competitividad en el aula era casi universal, como psicólogos sociales nos dimos cuenta de que no tenía por qué ser así. Basándonos, en parte, en el experimento de Muzafer Sherif en Robbers Cave, concluimos que un proceso cooperativo puede ser justo lo que se necesita en esta situación. ¿Pero cómo hacerlo? En realidad no fue tan difícil. En solo unos días, mis estudiantes de posgrado y yo pudimos desarrollar un método cooperativo simple diseñado específicamente para el salón de clases. Al final, nuestro método fue prácticamente infalible. Lo diseñamos para que, para aprender el material y obtener buenos resultados en el próximo examen, los estudiantes tuvieran que trabajar entre ellos y cooperar. Tratar de ganar se volvió disfuncional. Llamamos a nuestro método aula puzzle porque funciona como un puzzle.111

	 

	Aula de rompecabezas:

	 

	Una estructura de aula cooperativa diseñada para reducir los prejuicios étnicos, raciales y de género y aumentar la autoestima y la confianza de los niños al hacer que trabajen en pequeños grupos cooperativos de razas mixtas.

	Un ejemplo lo aclarará: en un salón de clases de quinto grado, los niños estaban estudiando biografías de estadounidenses famosos. La siguiente lección resultó ser una biografía de Joseph Pulitzer, el famoso periodista. Primero, dividimos a los estudiantes en grupos de seis, asegurándonos de que cada grupo fuera lo más diverso posible (en términos de raza y género). Luego construimos una biografía Pulitzer que consta de seis párrafos. El párrafo uno trataba sobre los antepasados de Pulitzer y cómo llegaron a este país; el párrafo dos trataba sobre Pulitzer cuando era niño y cómo creció; el párrafo tres trataba sobre Pulitzer cuando era joven, su educación y su primer trabajo; el párrafo cuatro trataba sobre su mediana edad y cómo comenzó su primer periódico; etcétera. Cada aspecto importante de la vida de Joseph Pulitzer estaba contenido en un párrafo separado. Copiamos nuestra biografía de Joseph Pulitzer, cortamos cada copia de la biografía en seis secciones de un párrafo y le dimos a cada niño en cada uno de los grupos de aprendizaje de seis personas un párrafo sobre la vida de Pulitzer. Por lo tanto, cada grupo de aprendizaje tenía en su interior la biografía completa de Joseph Pulitzer, pero cada estudiante no tenía más de una sexta parte de la historia. Para obtener una imagen completa, cada estudiante necesitaba escuchar atentamente a los otros estudiantes del grupo mientras recitaban.

	 

	El profesor informó a los estudiantes que tenían un tiempo determinado para comunicar sus conocimientos entre ellos. También les informó que serían evaluados en sus conocimientos al final de ese período de tiempo.

	 

	En cuestión de días, los estudiantes aprendieron que ninguno de ellos podría hacerlo bien sin la ayuda de cada persona del grupo. Aprendieron a respetar el hecho de que cada miembro (independientemente de su raza, género o etnia) tenía una contribución única y esencial que hacer para su propia comprensión y posterior desempeño en la prueba. Ahora, en lugar de un solo experto (el profesor), cada estudiante era un experto en su propio campo. En lugar de burlarse unos de otros, comenzaron a animarse unos a otros, porque lo mejor para todos los estudiantes era asegurarse de que sus compañeros de clase pudieran comunicar su material de la mejor manera posible.

	 

	Tomó algunos días para que este nuevo método asimilara; el comportamiento cooperativo no sucede todo a la vez. Los estudiantes de nuestro grupo experimental se acostumbraron a competir a lo largo de sus años escolares. En los primeros días, la mayoría de ellos trató de competir entre sí, aunque la competitividad era disfuncional. He aquí un ejemplo real, típico de la forma en que los niños tropiezan al aprender el proceso cooperativo: En uno de nuestros grupos había un niño mexicano-estadounidense, a quien llamaré Carlos. La tarea de Carlos era informar sobre la juventud de Joseph Pulitzer. Conocía el material, pero estaba nervioso y lo estaba pasando mal. Durante las semanas anteriores, algunos de los estudiantes anglosajones se habían burlado de él por su acento y temía que lo hicieran de nuevo.

	 

	Tartamudeó, vaciló y se inquietó. Efectivamente, los otros niños en el círculo eran inútiles. Al estar bien versados en las tácticas duras del aula competitiva, sabían qué hacer cuando un niño tropezaba, especialmente un niño que creían que era estúpido: lo ridiculizaban. Una niña a la que llamaré María dijo: “Oh, no sabes; usted es un idiota; eres estúpido. No sabes lo que estás haciendo. En nuestro experimento inicial, los grupos estaban siendo monitoreados libremente por un asistente de investigación que flotaba de un grupo a otro. Cuando ocurrió este incidente, nuestro asistente hizo una breve intervención: “Está bien, Mary, puedes hablarle así a Carlos si quieres. Incluso podría ser divertido para ti. Pero no te ayudará a aprender sobre la juventud de Joseph Pulitzer. Ya ahora, el examen tomará menos de una hora. Fíjate cómo han cambiado las contingencias de reforzamiento. Mary no sacó mucho más de pinchar a Carlos; ahora estaba a punto de perder mucho.

	 

	Después de algunas experiencias similares, a los estudiantes del grupo de Carlos se les ocurrió que la única forma de aprender sobre el segmento que Carlos estaba tratando de enseñarles era prestando atención a lo que Carlos tenía que decir. Gradualmente comenzaron a convertirse en buenos oyentes. Algunos incluso se convirtieron en muy buenos entrevistadores. En lugar de ignorar o ridiculizar a Carlos cuando tenía algunos problemas para comunicar lo que sabía, comenzaron a hacer preguntas suaves e inquisitivas, del tipo que facilitaba las respuestas de Carlos. Carlos respondió a este trato relajándose más; con una mayor relajación vino una mejora en su capacidad para comunicarse. Después de algunas semanas, los otros niños se dieron cuenta de que Carlos era mucho más inteligente de lo que pensaban. Porque están prestando atención, vieron cualidades en él que nunca antes habían visto. Empezaron a quererlo. Por su parte, a Carlos le empezó a gustar más la escuela y a ver a los estudiantes angloamericanos de su grupo no como torturadores sino como amigos útiles. Además, a medida que comenzó a sentirse cada vez más cómodo en clase y ganó más confianza en sí mismo, su rendimiento académico mejoró. El círculo vicioso se ha invertido; los elementos que los enviaban a una espiral descendente han cambiado: la espiral ahora ha comenzado a moverse hacia arriba. En solo unas pocas semanas, todo el ambiente en ese salón de clases cambió.

	 

	Luego, asignamos aleatoriamente varias aulas a la condición del rompecabezas y las comparamos con las aulas que utilizan el método competitivo tradicional. No podríamos haber estado más complacidos con los resultados: los niños en las aulas de rompecabezas se desempeñaron mejor en los exámenes objetivos, se agradaron más y desarrollaron un mayor aprecio por la escuela y una mayor autoestima que los niños en las aulas tradicionales. El absentismo ha disminuido. Las amistades entre los niños en el aula de rompecabezas cruzaron las barreras étnicas y raciales, lo que resultó en una marcada reducción de los prejuicios y estereotipos. Repetimos el mismo experimento en decenas de aulas de varias ciudades, obteniendo siempre resultados similares.11dos

	 

	A lo largo de los años, las investigaciones han demostrado que la eficacia del método del rompecabezas no se limita a los estadounidenses o los niños pequeños. El método del rompecabezas se ha utilizado con gran éxito en Europa, África, Oriente Medio y Australia, con estudiantes de todos los niveles, desde escuelas primarias hasta universidades.113Los investigadores también han aplicado el método del rompecabezas a otros prejuicios que tienen las personas, como las personas con discapacidades físicas y emocionales. En uno de estos experimentos,114los estudiantes universitarios interactuaron con un colega que había sido retratado como un expaciente mental. Las interacciones fueron parte de una situación de aprendizaje estructurado, con algunos de los estudiantes interactuando con el “expaciente mental” en un grupo de rompecabezas, mientras que otros interactuaron con él en un clima de aprendizaje más tradicional. Aquellos en el grupo del rompecabezas rápidamente abandonaron sus expectativas estereotipadas; les agradaba más y disfrutaban interactuando con él más que aquellos que lo encontraron en la situación de aprendizaje más tradicional. Además, aquellos que pasaron por la sesión de rompecabezas con el "expaciente mental" luego describieron a los pacientes mentales en general de manera mucho más positiva.

	 

	Por qué funciona el método del rompecabezas ¿Por qué el método del rompecabezas produce resultados tan positivos? Una de las razones del éxito de esta técnica es que el proceso de participación en un grupo cooperativo divide las percepciones de dentro del grupo frente a las de fuera del grupo y permite que el individuo desarrolle la categoría cognitiva de "unidad": estamos juntos en esto.115Una de las razones de su eficacia es que esta estrategia cooperativa pone a las personas en condiciones de hacer favores. Es decir, cada individuo de un grupo, al compartir sus conocimientos con los demás miembros, les está haciendo un favor. Como podría predecir la teoría de la disonancia cognitiva, y como se muestra en un experimento de Mike Leippe y Donna Eisenstadt,116las personas que actúan de una manera que beneficia a los demás luego se sienten más favorables hacia ellos: "Si estoy ayudando, debe ser porque se lo merecen".

	 

	Un mecanismo diferente pero complementario fue ilustrado en un experimento por Samuel Gaertner y sus colegas,117demostrando que la cooperación reduce las barreras entre grupos, cambiando las categorías cognitivas que utilizan las personas. En otras palabras, la cooperación cambia nuestra tendencia a categorizar al grupo externo de “esa gente” a “nosotros la gente”. Pero, ¿cómo se produjo este cambio de “esa gente” a “nosotros”? Creo que el proceso de mediación es empatía, la capacidad de experimentar lo que está experimentando el miembro de su grupo. En el aula competitiva, el objetivo principal es simplemente mostrarle al maestro lo inteligente que eres para que no tengas que prestar demasiada atención a los demás estudiantes. Pero la situación del rompecabezas es diferente. Para participar de manera efectiva en el aula de rompecabezas, cada estudiante debe prestar mucha atención a cualquier miembro del grupo que esté recitando. En el proceso, los participantes aprenden que se pueden lograr grandes resultados si se acercan a cada colega de una manera que se adapte a sus necesidades especiales. Por ejemplo, Alice puede encontrar que Carlos es un poco tímido y necesita que lo empujen con delicadeza, mientras que Phyllis es tan habladora que tal vez necesite que la controlen de vez en cuando. Uno puede bromear con Peter, mientras que Serena solo responde a sugerencias serias.

	 

	Si este análisis es correcto, entonces se debe concluir que trabajar en grupos de rompecabezas conduciría a una mejora en la capacidad empática general de un joven. Para probar esta noción, Diane Bridgeman118wrealizó un ingenioso experimento con niños de 10 años, la mitad de los cuales pasó dos meses en clases de rompecabezas y el otro en aulas tradicionales. En su experimento, Bridgeman mostró a los niños una serie de dibujos animados para probar la capacidad de un niño para empatizar, para ponerse en el lugar de los personajes de dibujos animados. En una caricatura, el primer panel muestra a un niño que se ve triste mientras saluda a su padre en el aeropuerto. En el siguiente panel, un cartero entrega un paquete al niño. En el tercer panel, el niño abre el paquete, encuentra un avión de juguete adentro y empieza a llorar. Bridgeman les preguntó a los niños por qué pensaban que el niño comenzó a llorar cuando vio el avión. Casi todos los niños pudieron responder correctamente: porque el avión de juguete le recordó cuánto extrañaba a su papá. Entonces Bridgeman hizo la pregunta crucial: "¿Qué pensó el cartero cuando vio al niño abrir el paquete y comenzar a llorar?"

	 

	La mayoría de los niños de esta edad cometen errores constantes; asumen que todos saben lo que saben. Así, los jóvenes de las clases tradicionales pensaron que el cartero se enteraría, el niño estaba triste porque el presente le recordaba la partida de su padre. Pero los niños que participaron en el aula de rompecabezas respondieron de manera diferente. Debido a su experiencia con el método del rompecabezas, han desarrollado la habilidad de tomar la perspectiva del cartero y ponerse en su lugar. Por eso, se dieron cuenta de que se confundiría al ver llorar al niño cuando recibió un lindo regalo, pues no había presenciado la escena de despedida en el aeropuerto.

	 

	A primera vista, esto podría no parecer importante. Después de todo, ¿a quién le importa si los niños tienen la capacidad de descubrir qué hay en la mente de un personaje de dibujos animados? De hecho, todos deberíamos estar preocupados, y mucho. Recuerde nuestra discusión sobre la tragedia de Columbine en el capítulo anterior. En este capítulo, sugerimos cuán importante es la empatía para contener la agresión. El grado en que los jóvenes pueden desarrollar la capacidad de ver el mundo desde la perspectiva de otro ser humano tiene profundas implicaciones para todas sus relaciones. Cuando desarrollamos la capacidad de entender por lo que está pasando otra persona, aumenta la probabilidad de que nuestro corazón se abra a esa persona. Una vez que nuestro corazón se abre a otra persona, se vuelve prácticamente imposible sentir prejuicios contra esa persona, intimidarla, insultar a esa persona, humillar a esa persona. Mi conjetura es que si la estrategia del rompecabezas se hubiera utilizado en Columbine High School (o en las escuelas intermedias y secundarias que alimentan a Columbine), la tragedia podría haberse evitado. 119

	 

	Mis estudiantes de posgrado y yo desarrollamos la técnica del rompecabezas en 1971, y desde entonces otros han desarrollado métodos cooperativos similares. 120 Las implicaciones de este trabajo solo se han vuelto más claras a lo largo de los años. Si desea reducir el sesgo, coloque personas en un equipo con un propósito común. Incluso las "actitudes implícitas" mantenidas inconscientemente se pueden cambiar a través del trabajo en equipo y la empatía. Jay Van Bavel y William Cunningham 121 colocaron a algunos participantes en un grupo mixto (seis negros y seis blancos) ya otros en un grupo de la misma raza y les pidieron que realizaran una prueba de asociaciones implícitas similar a la TAI. Los miembros blancos de un grupo de control que simplemente miraban rostros no afiliados revelaron el conocido efecto TAI, un sesgo racial de los blancos es mayor que el de los negros. Pero los participantes asignados a un equipo de raza mixta tuvieron evaluaciones automáticas más altas de los miembros negros del grupo interno que de los miembros blancos del grupo externo, una preferencia que fue impulsada por el sesgo interno ("¡Están en mi equipo!") más que por la difamación del grupo. grupo externo Y una serie de cinco experimentos realizados por Andrew Todd y sus colegas 122 demostraron que hacer que los participantes se comprometieran a tomar perspectiva, contemplando activamente las experiencias de los demás, también conocida como empatía, redujo en gran medida las expresiones automáticas de prejuicio racial. 

	 

	Juntos, los sorprendentes resultados descritos en este capítulo se han replicado en miles de aulas en todo el país. John McConahay, 123 un destacado experto en relaciones raciales, descubrió que el aprendizaje cooperativo es la práctica más eficaz para mejorar las relaciones raciales en escuelas no segregadas. Desafortunadamente, aunque la mayoría de los maestros aprenden sobre rompecabezas y otras formas de educación cooperativa, estos métodos se usan con menos frecuencia de lo que cabría esperar. Los sistemas educativos, como todas las burocracias, tienden a resistirse al cambio, y la estructura estándar y competitiva del aula sigue siendo la norma.

	 

	 

	El desafío de la diversidad

	 

	La diversidad en una nación, ciudad, vecindario o escuela puede ser algo emocionante, o una fuente de confusión. La desegregación nos dio la oportunidad de beneficiarnos de esta diversidad. Pero para maximizar estos beneficios, es vital que aprendamos a relacionarnos entre nosotros más allá de las líneas raciales y étnicas de la manera más armoniosa posible. No hace falta decir que tenemos un largo camino por recorrer antes de alcanzar algo parecido a la plena armonía en este país.

	 

	Los desafíos que enfrenta una nación étnicamente diversa fueron descritos gráficamente por el reportero ganador del Premio Pulitzer David Shipler, 124 quien viajó a lo largo y ancho de los Estados Unidos, entrevistando a una amplia variedad de personas sobre sus sentimientos y actitudes raciales. Su conclusión algo sombría se resume en el título de su libro, A Country of Strangers. Shipler señaló que la mayoría de los estadounidenses no tienen relaciones cercanas con personas de otras razas, religiones y grupos étnicos; por lo tanto, prevalecen muchas sospechas y malentendidos. Leer el libro de Shipler me recordó al director de una escuela de Texas que se quejó de que la desegregación estaba causando problemas en su escuela: "Mire, profesor, el gobierno puede obligar a los niños negros y a los niños blancos a ir a la misma escuela", dijo,

	 

	Como para enfatizar su punto, ese mismo día, a la hora del almuerzo, mientras deambulaba por el patio de la escuela, lo que vi no era una escuela integrada, ni mucho menos. En cambio, había varios grupos de grupos autosegregados: jóvenes negros agrupados en un solo grupo; Jóvenes latinos agrupados en otro grupo; jóvenes blancos agrupados en otro grupo más. No es sorprendente encontrar que las personas de la misma raza y etnia prefieran la compañía de los demás. Y, por sí mismo, ciertamente no hay nada de malo en eso, a menos que tales preferencias se vuelvan rígidas en un comportamiento excluyente. Unos meses después de haber iniciado la técnica del rompecabezas en la misma escuela, estaba caminando por el patio de la escuela y me sorprendió ver que prácticamente todos estos grupos de estudiantes estaban completamente integrados. Nadie estaba "obligando" a los jóvenes a gustarse unos a otros; en realidad, estaban eligiendo relacionarse entre sí a través de las fronteras raciales y étnicas. La experiencia del rompecabezas estaba aliviando visiblemente parte de la desconfianza y la sospecha anteriores.

	 

	Sin duda, Shipler tiene razón en que somos “un país de extraños”, y quizás siempre lo hemos sido. Pero esas decenas de miles de niños que han experimentado el aprendizaje cooperativo nos dan esperanza para el futuro, una esperanza de que eventualmente se convertirán en adultos que han aprendido a disfrutar y beneficiarse de la diversidad, que han aprendido a quererse y respetarse unos a otros, y que entienden que “ellos” son parte de “nosotros”.

	 

	Grandes humanitarios han buscado repetidamente enseñar este mensaje. Nelson Mandela pasó 27 años en prisión por su activismo para acabar con el apartheid en Sudáfrica. Y cuando terminó, y fue elegido el primer presidente negro de Sudáfrica, no buscó venganza ni represalias sangrientas; formó una relación de trabajo con el expresidente blanco, FW de Klerk, para llevar a Sudáfrica a una democracia multirracial plena. (Los dos recibieron el Premio Nobel de la Paz por su destacada colaboración). “Nadie nace odiando a otra persona por el color de su piel, su origen o su religión”, escribió Mandela. “La gente debe aprender a odiar, y si pueden aprender a odiar, se les puede enseñar a amar. Porque el amor viene más naturalmente al corazón humano que su opuesto.”

	 


 

	 

	
	8 - Me gusta, amar y conectar
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Descripción generada automáticamente con confianza baja]

	

	 

	Saul Steinberg, dibujo sin título, tinta sobre papel. Publicado originalmente en The New Yorker, 30 de junio de 1962.

	 

	 

	Una burbuja de pensamiento sobre él lo muestra pensando en una mujer. Una burbuja de pensamiento sobre la mujer en tus pensamientos muestra que ella está pensando en el hombre.

	 

	El musical de Broadway de 1946 "Annie Get Your Gun" se basó en la historia de la vida real del legendario pistolero Annie Oakley, quien, en 1875, a los 15 años, derrotó al pistolero de 26 años y estrella reinante de Buffalo Show de Bill Wild West, Frank Butler. En el musical, Annie se enamora instantáneamente de su apuesto competidor, pero está convencida de que sus habilidades de tiro superiores amenazarían su ego. Se da cuenta de que debe elegir entre el éxito del tiro directo y el amor. Después de cantar "No puedes atrapar a un hombre con una pistola", Annie se pierde intencionalmente un segundo tiroteo con Frank, quien, con su orgullo masculino restaurado, se enamora de Annie de inmediato; viven felices para siempre como estrellas del Wild West Show.

	 

	La obra fue un gran éxito e inspiró una película y una serie de televisión de Hollywood, pero se tomó libertades con algunos hechos importantes. Los verdaderos Annie y Frank vivieron felices para siempre, pero Frank nunca envidió las habilidades de Annie; él los adoraba y felizmente renunció a su propio estrellato para apoyarla en el papel de gerente comercial y tramoyista. La pareja realizó una gira por Estados Unidos y Europa, donde Annie deslumbró al público con su rifle: apagando velas encendidas, golpeando pequeñas monedas lanzadas al aire y en una escalofriante prueba de la puntería de Annie y la confianza de Frank, arrojando un cigarrillo encendido colgando de sus labios. Frank y Annie permanecieron felizmente casados durante 50 años, hasta su muerte por anemia. Aparentemente, Frank estaba tan afectado cuando Annie murió que perdió las ganas de vivir.1

	 

	¿Por qué el musical no contó la verdadera historia de amor? La versión ficticia del musical reflejaba los estereotipos de género prevalecientes en la época (y en las décadas siguientes), en los que se esperaba que las mujeres fueran bellas, dulces y, sobre todo, evitaran eclipsar a los hombres con menos talento o inteligencia. La falsa Annie del musical hizo todas estas cosas para atraer a Frank. Su historia tiene mucho que decir sobre lo que sigue en este capítulo: sobre la atracción, la amistad, el amor y la conexión humana. ¿Qué atrae a las personas entre sí? ¿Qué alimenta el gusto, la pasión y lo más misterioso que llamamos amor? ¿Por qué algunas parejas como Annie y Frank permanecen juntas hasta la muerte, mientras que otras se desintegran rápidamente o, como la mitad de los matrimonios, terminan en divorcio después de unos ocho años?

	 

	La pregunta de "a quién le gusta quién" es antigua. El primer psicólogo social aficionado, que vivía en una cueva, sin duda se preguntó qué podía hacer para agradar más o menos al chico de una cueva vecina, o, al menos, para evitar que se golpeara la cabeza. Tal vez trajo algo de carne de tigre dientes de sable como regalo, con la esperanza de que fuera suficiente. Tal vez probó una nueva forma de mostrar los dientes, no con una mueca amenazadora y gruñona, sino de una manera más suave y sumisa, una forma que finalmente se convirtió en ese gesto que llamamos sonrisa.2

	 

	Después de satisfacer las necesidades básicas de supervivencia, nuestro motivo más poderoso es tener conexiones significativas con los demás.3 Además de mantenernos felices, las buenas relaciones literalmente nos mantienen vivos. Considere el notable estudio de Harvard, que ha seguido a dos grupos de hombres del área de Boston (uno de hombres ricos educados en Harvard; el segundo de hombres de clase trabajadora) durante 75 años, desde la adolescencia hasta la vejez. (Solo había hombres porque el estudio comenzó antes de que las mujeres pudieran asistir a Harvard). El propósito del estudio era identificar factores (incluyendo experiencias, recursos y condiciones de vida) que predicen la salud, el bienestar psicológico y la felicidad más adelante en la vida. ¿La conclusión? Según el director actual del estudio, Robert Waldinger, "el mensaje más claro que recibimos de este estudio de 75 años es este: las buenas relaciones nos mantienen más Felize y saludable. Período."4OLos hombres más felices del estudio de Harvard no fueron aquellos con los logros más impresionantes, la mayor cantidad de dinero o las infancias más felices; ellos eran los que priorizaban sus relaciones con los demás. Estos eran los hombres con más probabilidades de alcanzar, y disfrutar, sus ochenta y noventa años.

	 

	Muchos estudios confirman los beneficios para la salud de las relaciones que brindan apoyo, compañía y amor en momentos de estrés y felicidad.5A la soledad, por el contrario, no produce más eventos estresantes, pero es un factor de riesgo para que los estresores se transformen en enfermedades. Se ha descubierto que las personas solitarias tienen patrones de sueño menos eficientes y presión arterial más alta, y cuando se lesionan, sanan más lentamente que las personas que no están solas.6Sin embargo, es importante no interpretar estos datos en el sentido de que las personas deben casarse o tener una relación amorosa comprometida para cosechar los beneficios a largo plazo de las relaciones. Vivir soltero es perfectamente saludable. Es el sentimiento de soledad y aislamiento lo que causa los problemas.7Las personas pueden estar rodeadas de otras y sentirse solas; pueden vivir solos y tener una rica vida social. En la década de 1950, la mayoría de la gente creía que los adultos que preferían permanecer solteros eran “inmorales” o “neuróticos”, pero hoy ese estigma ha desaparecido; la mitad de los adultos estadounidenses eligen vivir solos, más del doble que en 1950. De hecho, la soltería tiene sus propias ventajas sociales y físicas: las personas que viven solas son más propensas que las que están casadas o cohabitan a comer afuera haciendo una amigo, haciendo ejercicio, asistiendo a clases de arte y música, asistiendo a conferencias y haciendo trabajo voluntario.8VNo tienes que estar en una relación seria, en otras palabras, para estar conectado.9Como podría haber dicho ese viudo solitario, Frank Butler, pero George Valliant, ex director del Estudio de Salud de Harvard, en realidad dijo sobre la investigación: "La conexión es todo el tiroteo".10

	 

	 

	Como: ¿Qué nos atrae de los demás y hace que les gustemos?

	 

	Cuando le pregunto a la gente por qué algunos de sus conocidos les gustan más que otros, recibo una amplia variedad de respuestas. Los más típicos son que les gustan otras personas cuyas creencias e intereses son similares a los suyos; que tienen habilidades o destrezas que nos son útiles; que tienen cualidades agradables o admirables, como la belleza, el encanto, la inteligencia, la lealtad, la honestidad y la bondad; y a quién le gustan a cambio.

	 

	Estas razones tienen mucho sentido. También son consistentes con los consejos dados por Dale Carnegie11en su manipulador libro titulado Cómo ganar amigos e influir en las personas. Este libro de cocina para las relaciones interpersonales parece ser exactamente lo que la gente ha estado buscando. Publicado por primera vez en 1937, todavía está impreso y ha demostrado ser uno de los más vendidos de todos los tiempos. Esto no es sorprendente. La gente quiere pertenecer y sentirse importante; queremos ser amados. Encuestas de estudiantes de secundaria a lo largo de las décadas1dosiindican que su preocupación más importante es cómo reaccionarán los demás ante ellos, y su deseo abrumador es que la gente los quiera más. Estas preocupaciones pueden aumentar durante la adolescencia, cuando el grupo de paresadquiere una enorme importancia, pero el deseo de agradar ciertamente no se limita a los adolescentes estadounidenses. La búsqueda de una fórmula única para atraer a los demás es universal. Después de todo, el libro de Dale Carnegie ha sido traducido a 35 idiomas y todavía se lee en todo el mundo.

	 

	El consejo de Carnegie era simple: si quieres gustarle a la gente, sé amable, finge que les agradas, finge estar interesado en las cosas que a ellos les interesan, llénalos de elogios, sé amable, no critiques y asegúrate usar su nombre siempre que sea posible porque "la persona promedio está más interesada en su propio nombre que en todos los demás nombres del mundo juntos". En otras palabras, Carnegie estaba convencido de que la mayoría de nosotros somos como el Frank Butler ficticio; si quieres conquistarnos o influenciarnos, haz lo que puedas para hacernos sentir bien y evita hacer cosas que nos hagan sentir mal, como vencernos en un concurso de tiro.

	 

	¿Es verdad? ¿Son efectivas estas tácticas? Hasta cierto punto lo son, al menos en las primeras etapas de conocerse. Los experimentos de laboratorio indican que nos gustan más las personas con características agradables que las que tienen características desagradables;13nos gusta más la gente que está de acuerdo con nosotros que la gente que no está de acuerdo con nosotros; nos gusta más la gente que nos quiere que la gente a la que no le gustamos; nos gusta más la gente que coopera con nosotros que la gente que compite con nosotros; nos gusta más la gente que nos alaba que la gente que nos critica. Estos aspectos de la atracción se pueden agrupar bajo una amplia generalización: nos gustan las personas cuyo comportamiento nos proporciona la mayor recompensa al menor costo.14

	 

	En términos generales, sabemos que nos gustan las personas que nos hacen sentir bien de alguna manera, pero más allá de estas razones bastante obvias para que nos gusten los demás, ¿qué atrae a las personas entre sí? John Thibaut y Harold Kelley15,Durante mucho tiempo hemos argumentado que medimos el valor de una persona como amigo o pareja romántica en parte comparando lo que nos aporta con lo que podríamos recibir de otros amigos o parejas románticas potenciales. En resumen, el atractivo está parcialmente determinado por nuestro nivel de comparación con las alternativas. Max es un buen tipo, pero Roger es aún más lindo, más educado y vive cerca. Si creo que soy lo suficientemente atractivo como para ganarme el afecto o la amistad de Roger, Max puede empezar a parecer menos atractivo.

	 

	Pero las relaciones no siempre son tan simples y no siempre se prestan a un cálculo de costo-beneficio. Las personas quieren sentirse bien, pero también tienen otros motivos, y las amistades duraderas y las relaciones románticas implican más que solo hacer felices al otro en el momento. Por lo tanto, necesitamos más que una simple teoría de recompensa de la atracción para comprender la naturaleza compleja y, a veces, confusa de la atracción, la amistad y el amor.

	 

	Paso ahora a cinco factores consistentes que tienen una profunda influencia en nuestra elección de amigos y amantes: Tendemos a gustar de las personas que viven cerca de nosotros; quienes pensamos que son similares a nosotros; a quien le gustamos; y que son físicamente atractivos. Y a esto agregaré un fenómeno relativamente reciente creado por nuestro mundo de alta tecnología, que afecta profundamente a quién nos gusta, a quién elegimos y si nos quedamos: se llama la paradoja de la elección.

	 

	Proximidad. La probabilidad de que encuentre a alguien atractivo y llegue a conocerlo comienza con lo cerca que está de usted. ¿Qué podría ser más obvio? Cuando se les pidió que nombraran a las personas que más les gustaban, los estudiantes universitarios que habían sido asignados aleatoriamente a los dormitorios nombraron a sus vecinos la mitad de las veces.16Es difícil entablar amistad con personas que no conoce y es fácil mantener amistades con personas cercanas, por lo que esto tiene sentido: recompensas de amistad de bajo costo. Pero la proximidad aumenta el atractivo por otras razones además de la facilidad y la disponibilidad. La proximidad simplemente hace que sea más probable que tengamos una exposición repetida y, en igualdad de condiciones, las personas se vuelven más agradables y atractivas a medida que se vuelven más familiares. Al igual que una canción que escuchamos una y otra vez, la gente crece en nosotros con el tiempo. Además, como señalé en el Capítulo 3, las personas se vuelven más atractivas para nosotros cuando esperamos interactuar con ellas en el futuro; cuando sabemos que vamos a estar atrapados con alguien por un tiempo, la disonancia nos ayuda a ver sus buenas cualidades e ignorar o restar importancia a sus defectos.17

	 

	La proximidad siempre ha sido un factor importante en el matrimonio. james brossard18 analizó los registros de matrimonio en Filadelfia en la década de 1930 y descubrió que la mayoría de los matrimonios involucraban a personas que vivían cerca: uno de cada tres matrimonios era entre personas que vivían a cinco cuadras de distancia entre sí, uno de cada seis vivía en la misma cuadra y uno de cada ocho eran de el mismo edificio. ¡Solo uno de cada cinco matrimonios involucraba parejas de diferentes ciudades! Cuando el comediante Aziz Ansari y el sociólogo Eric Klinenberg19wdirigieron grupos de enfoque en hogares de ancianos en la ciudad de Nueva York, quedaron impresionados con la consistencia de dónde estos adultos mayores encontraron a sus compañeros de vida. “La gente se casaba con personas del mismo barrio, de la misma calle e incluso del mismo edificio”, escribe Ansari. “Parecía un poco extraño. Les dije: 'Chicos, ustedes viven en la ciudad de Nueva York. ¿Alguna vez has pensado, 'Oh, ¿tal vez hay algunas personas fuera de mi edificio?' ¿Por qué limitarte? Simplemente se encogieron de hombros y dijeron que eso no fue lo que se hizo.”20

	 

	Hoy como entonces, el hecho indiscutible es que es probable que las personas geográficamente más cercanas a usted también se vuelvan las más queridas por usted. Rompe el mito romántico de que hay una sola persona (¡quizás en la ciudad de Yazoo o en Bulgaria!) esperándote. Desde la antigüedad hasta el presente, es más probable que las personas amen y vivan con quienes están en una cueva cercana o en una casa cercana, o que estudian o trabajan en la misma tienda, oficina o fábrica. Incluso en esta era de internet de las aplicaciones de citas, la proximidad sigue siendo el primer paso para encontrar el amor: tú y tu pareja tendrían que haber elegido el mismo sitio de citas al mismo tiempo, y uno de ustedes tendría que encontrar al otro más tarde perezoso (o “una noche encantada”) con suficiente tiempo y motivación para enviar un texto encantador. Entonces el otro tendría que leerlo y acordarse de responder en medio de un mar de otros textos enviados por otros posibles pretendientes. Tu verdadero amor en la ciudad de Yazoo puede ser más accesible ahora, pero él o ella es solo uno entre millones en una multitud digital, lo que significa que solo encontrarás a tu amor en la ciudad de Yazoo si vives allí. Todos los demás elegirán a alguien más cerca de casa.

	 

	Semejanza. Lynne va a una fiesta y le presentan a Suzanne. Mientras conversan por unos momentos, resulta que están completamente de acuerdo con sus sentimientos sobre George Bush, George Clooney, George Eliot y el rey Jorge III de Inglaterra. Cada una regresa a su dormitorio y le dice a su compañera de cuarto que acaba de conocer a una mujer inteligente y maravillosa. Lynne y Suzanne estarían entre literalmente cientos de experimentos que han demostrado que cuanto más similar te parece una persona en actitudes, opiniones e intereses, más te gusta. Los opuestos pueden atraerse, pero no pegan.

	 

	¿Por qué la similitud percibida hace que las personas sean atractivas? Hay al menos dos razones principales. Primero, es obvio para la mayoría de nosotros que las personas que comparten nuestras actitudes y puntos de vista sobre temas importantes son inusualmente inteligentes y reflexivas, y siempre es gratificante e interesante pasar tiempo con personas inteligentes y reflexivas. Por supuesto que lo son, ¡están de acuerdo con nosotros! En segundo lugar, nos brindan validación social de nuestras creencias; es decir, satisfacen nuestro deseo de sentirnos bien.

	 

	Además, los humanos estamos tan seguros de la relación entre la similitud en la actitud y el gusto que si nos gusta alguien por alguna razón irrelevante (ambos compartimos un interés por la observación de aves, digamos) asumiremos que compartimos actitudes sobre política, religión y películas también Así, la causalidad funciona en ambos sentidos: nos gustan las personas cuyas actitudes son similares a las nuestras y, si nos gusta alguien, le atribuimos actitudes similares a las nuestras.21Si percibimos similitud con otra persona, eso es suficiente para aumentar la atracción.22 Este principio se aplica a todo tipo de relaciones y ha demostrado ser un método de marketing eficaz. Los televendedores a menudo están capacitados para hacer argumentos de venta que identifiquen y señalen una similitud ("¡Oye, yo también soy estudiante!"), Porque es más probable que compremos cosas de personas que nos gustan, y que creemos que son como nosotros.23

	 

	Hunter Gelbach y sus asociados24incluso aprovechó el efecto de similitud y simpatía para mejorar las relaciones alumno-profesor. Los maestros y estudiantes de una gran escuela secundaria respondieron encuestas sobre una amplia variedad de temas, incluidas sus preferencias sobre lo que les gusta hacer en su tiempo libre. Con las respuestas en la mano, los investigadores asignaron al azar a maestros y estudiantes para que les contaran sobre cinco de estas similitudes. La mitad de los estudiantes aprendieron que su maestro era similar a ellos en estos aspectos y sus maestros recibieron la misma información. Esta pequeña intervención, sabiendo que tienen intereses comunes, incluso con esa persona misteriosa en su maestro o alumno, aumentó los sentimientos mutuos de simpatía y respeto. Esta mejora en las relaciones fue particularmente alta entre los estudiantes de minorías,

	Atributos personales: competencia. Cuando se les pide a las personas en encuestas de opinión pública o en sitios de citas que describan los rasgos de personalidad y otros atributos de las personas que les gustan, felizmente enumeran cualidades tales como sinceras, competentes e inteligentes. Pero en estudios de este tipo, es difícil establecer la dirección de la causalidad: ¿nos gustan las personas que tienen atributos agradables o, una vez que nos gustan, nos convencemos de que tienen atributos agradables? Lo más probable es que la causalidad fluya en ambas direcciones. Para averiguar qué causa qué, es necesario examinar esta relación en condiciones más controladas que las existentes en los cuestionarios. Aquí examinaré dos de los atributos personales más importantes: competencia y atractivo físico.

	 

	Parece obvio que cuanto más competente es alguien, más nos gusta esa persona. Por "competencia" me refiero a un conjunto de cualidades: inteligencia, capacidad para hacer las cosas, decisiones sabias, etc. Tenemos más posibilidades de hacerlo bien en las tareas de nuestra vida si nos rodeamos de personas que saben lo que hacen y tienen mucho que enseñarnos. Pero la evidencia de la investigación es paradójica: en los grupos de resolución de problemas, los participantes considerados más competentes y con las mejores ideas tienden a no ser los más queridos.25¿qué? Una posibilidad es que, aunque nos gusta estar rodeados de personas competentes, las personas demasiado competentes nos molestan. Pueden parecer inaccesibles, distantes, sobrehumanos, y nos hacen quedar mal (y sentirnos peor) en comparación. Si eso fuera cierto, nos gustaría más que la gente revelara alguna evidencia de falibilidad. Por ejemplo, si su amigo es un matemático brillante, un atleta excelente y un cocinero gourmet, es posible que le guste más si se equivoca de vez en cuando.

	 

	Me impulsó a crear una investigación experimental de esta hipótesis en 1961, cuando el presidente John F. Kennedy tomó la terrible decisión de invadir Cuba en Bahía de Cochinos para tratar de derrocar a Fidel Castro. La invasión fue un error tan fenomenal que inmediatamente se la denominó, y todavía se la conoce comúnmente como, "el fiasco de Bahía de Cochinos". Pero en lugar de que la popularidad de JFK cayera en picado, se disparó: a la gente le gustaba más, no menos. Me pregunté por qué. Una posibilidad es que Kennedy haya sido "demasiado perfecto". Ese año, Kennedy estaba en el apogeo de su atractivo. Era un personaje de proporciones casi de cuento de hadas; de hecho, su presidencia se llamaba Camelot. Era joven, guapo, inteligente, ingenioso, encantador y atlético. Era un lector voraz, autor de un libro superventas y héroe de guerra que sufría dolores físicos crónicos sin quejarse. Estaba casado con una mujer hermosa y talentosa que hablaba varios idiomas extranjeros, tenía dos hijos lindos como un botón (un niño, una niña) y era parte de una familia rica, prominente y muy unida. En otras palabras, era envidiablemente perfecto. ¿Podría alguna evidencia de falibilidad, como ser responsable de un gran error de cálculo táctico, haber servido para hacerlo más humano a la vista del público y, por lo tanto, más comprensivo? era envidiablemente perfecto. ¿Podría alguna evidencia de falibilidad, como ser responsable de un gran error de cálculo táctico, haber servido para hacerlo más humano a la vista del público y, por lo tanto, más comprensivo? era envidiablemente perfecto. ¿Podría alguna evidencia de falibilidad, como ser responsable de un gran error de cálculo táctico, haber servido para hacerlo más humano a la vista del público y, por lo tanto, más comprensivo?

	 

	Como ya sabe muy bien, el mundo real no es lugar para probar tal hipótesis. En el mundo real, suceden muchas cosas simultáneamente, cualquiera de las cuales podría haber aumentado la popularidad de Kennedy. Por ejemplo, después de que ocurrió el fiasco, no trató de poner excusas ni de pasar la pelota; aceptó toda la responsabilidad.

	Esa sola acción podría haber hecho mucho para hacerlo más atractivo a los ojos de la población.

	 

	Curioso por el aumento de popularidad de JFK, probé esta pregunta experimentalmente con mis colegas Ben Willerman y Joanne Floyd.26DLes preguntamos a nuestros participantes, estudiantes universitarios varones, que queríamos que calificaran a los candidatos que tomaban una prueba para un programa de preguntas y respuestas en el que los estudiantes representaban a su universidad en una prueba de conocimiento similar a Jeopardy. Su trabajo consistía en evaluar a los candidatos en función de las impresiones que daban y de lo agradables que parecían. Luego escucharon una grabación de una entrevista entre un joven (la persona estímulo) y un entrevistador que hizo una serie de preguntas difíciles. Teníamos cuatro versiones de esta entrevista grabadas. En uno, el candidato mostró un alto grado de competencia; de hecho, parecía ser prácticamente perfecto, respondiendo correctamente el 92 por ciento de las preguntas, y cuando se le preguntó sobre sus actividades en la escuela secundaria, admitió modestamente que había sido estudiante de honor, editor del anuario y miembro del equipo de atletismo. En una segunda cinta, el candidato se mostró como una persona de habilidad promedio: respondió correctamente solo el 30 por ciento de las preguntas y, durante la entrevista, admitió que había obtenido calificaciones promedio en la escuela secundaria, había sido corrector de pruebas en el personal del anuario, y había intentado unirse al equipo de atletismo, pero no lo logró. En las otras dos grabaciones, tanto el candidato “superior” como el candidato “mediocre” cometieron un vergonzoso error, torpemente derramando una taza de café sobre ellos mismos. (Creamos esta versión de “caída libre” grabando sonidos de conmoción y ruido, el roce de una silla y la voz angustiada del candidato expresando alarma por derramar café en su ropa nueva). 

	 

	Los resultados confirmaron lo que llamamos efecto gota: la persona superior que cometió un error fue considerada la más atractiva; la persona promedio que cometió el mismo error fue considerada la menos atractiva. La persona perfecta (sin tonterías) quedó en segundo lugar en atractivo, y la persona mediocre (sin tonterías) terminó en tercer lugar. Claramente, no había nada intrínsecamente atractivo en derramar una taza de café. Si bien sirvió para agregar una dimensión entrañable a la persona perfecta, haciéndola más atractiva, la misma acción hizo que la persona mediocre pareciera mucho más mediocre y, por lo tanto, incluso menos atractiva. Este experimento nos brindó evidencia para respaldar nuestra afirmación de que, si bien un alto grado de competencia nos hace más atractivos, cierta evidencia de falibilidad aumenta aún más nuestro atractivo.

	 

	Efecto gota:

	 

	Un fenómeno en el que, incluso si una persona tiene un alto grado de competencia, cierta evidencia de falibilidad aumenta su atractivo.

	 

	Este fenómeno general se ha extendido también a las relaciones a largo plazo. Abraham Tesser27ddescubrió que obtenemos una gran satisfacción y autoestima al tener amigos y parientes altamente competentes. Estar rodeado de personas competentes es gratificante; podemos aprender de ellos, disfrutar de su gloria reflejada, disfrutar de su éxito.28Nosin embargo, si son más competentes que nosotros en las áreas que nos interesan y por lo tanto nos hacen sentir incompetentes e inadecuados encomparación, su atractivo disminuirá a nuestros ojos. La investigación de Tesser sugiere que a los hermanos, amigos cercanos y parejas románticas les puede resultar más fácil mantenerse unidos si establecen diferentes dominios de excelencia. Al renunciar a su carrera de francotirador por una carrera gerencial para Annie Oakley, el verdadero Frank Butler dio un paso inteligente para asegurarse una vida de intimidad. Ya no era su competidor, podía disfrutar de la gloria reflejada de su competencia sin verse disminuido por ella.

	 

	Atributos personales: atractivo físico. Imagina que acabas de salir con alguien. La noche casi termina y estás decidiendo si quieres volver a salir con esta persona. ¿Cuál de las características de tu pareja tendrá más peso: calidez, sensibilidad, inteligencia, compasión? ¿Qué tal una buena apariencia? ¡Acertó!

	 

	La mayoría de la gente no quiere que esto sea cierto. Preferiríamos creer que la belleza es solo superficial y, por lo tanto, un determinante trivial del gusto. Además, parece tan injusto; ¿Por qué es tan importante algo como el atractivo físico, que está más allá del control de una persona? Si bien muchas personas creen que el atractivo es más importante para los hombres que para las mujeres, un análisis de más de 29.000 personas encontró que el atractivo es igualmente importante para ambos sexos.29Y en estudio tras estudio de su comportamiento real, los estudiantes universitarios, así como la población en general, están fuertemente influenciados por la apariencia de otra persona.30 Hace muchos años, Elaine Walster y sus asociados31Estudiantes entrantes emparejados aleatoriamente en la Universidad de Minnesota para una cita a ciegas. Previamente, a los estudiantes se les había dado una batería de pruebas de personalidad. ¿Cuál de sus muchas características determinaba si se gustaban: inteligencia, masculinidad, feminidad, dominio, sumisión, dependencia, independencia, sensibilidad, sinceridad? El único determinante de si una pareja se gustaba y volvía a salir era su atracción física. El mismo éxito de Tinder y otras aplicaciones de citas que han prescindido de los "perfiles de personalidad" y las "cualidades ideales del cónyuge" muestra cuán rápida y completamente podemos descartar a otro ser humano basándonos solo en una instantánea.

	 

	Pero, como podría sugerir el efecto de similitud, las personas tienden a emparejarse en los mismos niveles de atractivo. En el estudio de Walster y sus colegas, si un hombre apuesto estuviera casado con una mujer hermosa, probablemente querrían volver a verse. Gregorio Blanco,32 Al estudiar las relaciones a largo plazo entre parejas jóvenes en UCLA, se encontró que el atractivo físico era importante, pero era la similitud del atractivo de la pareja lo que era crucial para determinar si permanecerían juntos. Muchos meses después de que las parejas comenzaran a salir, aquellos que coincidían en atractivo físico permanecieron más profundamente involucrados entre sí que aquellos que no lo eran. Incluso la Bestia de la Belleza finalmente revela su belleza.

	 

	La belleza también influye en una amplia gama de atribuciones que hacemos sobre los demás. Karen Dion y sus colegas33metromostró a estudiantes universitarios fotos de tres personas en edad universitaria: una atractiva, una de apariencia promedio y una poco atractiva. Los participantes calificaron a cada una de las personas retratadas en 27 rasgos de personalidad diferentes y predijeron su felicidad futura. De lejos, la genteFLos sujetos físicamente atractivos recibieron los rasgos más deseables y dieron el mayor pronóstico de felicidad. Esto era cierto ya sea que los hombres calificaran a hombres o mujeres, ya sea que las mujeres calificaran a hombres o mujeres.

	 

	Algunos psicólogos evolutivos piensan que ciertos aspectos de lo que las personas consideran "hermosos" están programados, lo que refleja una preferencia por parejas que parecen sanas y libres de enfermedades.34 Pero este es un tema de considerable controversia, porque la cara redonda y el cuerpo regordete que son hermosos en Tonga pueden considerarse poco atractivos en Tallahassee, y las características que se consideran sexys dentro de un grupo racial o étnico pueden ser desconocidas y, por lo tanto, poco atractivas para los miembros de otros grupos.. Sin embargo, la asociación occidental entre bello y bueno comienza con experiencias infantiles y asociaciones culturales: las películas de Walt Disney y los dibujos animados populares les enseñan a los niños que las heroínas blancas como Blancanieves, Cenicienta, la Bella Durmiente y la Sirenita, junto con heroínas étnicas más recientes como Tiana, Pocahontas, Aurora, Mulan, Jasmine y Moana, y los príncipes que las encantan y las conquistan, todas tienen rasgos regulares, narices pequeñas, ojos grandes, labios bien formados, cutis sin imperfecciones y cuerpos delgados y atléticos. Todos parecen muñecas Barbie y Ken. ¿Y cómo se representan madrastras, hermanas, gigantes, trolls y reinas malvadas?

	 

	Y luego está la publicidad, el aluvión continuo de publicidad diseñada para vender la idea de que la belleza en una botella nos hará deseables, socialmente exitosos y, por lo tanto, felices y plenos. La exposición a estas imágenes tiene un impacto, particularmente en los adolescentes. En un experimento, estudiantes de secundaria vieron 15 comerciales que exaltaban las virtudes de las preparaciones de belleza.35Un grupo de control de adolescentes vio 15 comerciales que no eran de belleza. Más tarde, se pidió a todas las mujeres jóvenes que clasificaran la importancia relativa de 10 atributos, incluidos el atractivo sexual, la inteligencia, una cara bonita y la diligencia. Las mujeres jóvenes que vieron los anuncios de belleza eran más propensas que el grupo de control a considerar los atributos orientados a la belleza más importantes que otras cualidades.

	 

	Desafortunadamente, el sesgo de belleza significa que los niños poco atractivos pagan un precio por su apariencia. Karen Ddion36Se pidió a las mujeres que calificaran los informes de disturbios en el aula aparentemente escritos por un maestro. Adjunto a cada informe había una foto del niño que supuestamente causó el problema. En algunas fotos, el niño se veía atractivo, en otras no tanto. Las mujeres tendían a culpar más a los niños menos atractivos ya inferir que este incidente era típico de su comportamiento cotidiano. Sin embargo, cuando el niño era representado como hermoso, tendían a excusar el comportamiento perturbador. Como dijo una de las mujeres: “Ella juega bien con todos, pero como cualquier otra persona, puede pasar un mal día. Tu crueldad... no necesita ser tomada en serio. Cuando una chica poco atractiva fue retratada como la culpable en exactamente la misma situación, descrita exactamente de la misma manera, un encuestado típico dijo: “Creo que el niño sería bastante travieso y probablemente sería un problema para los maestros. Probablemente intentaría pelear con otros niños de su edad... En general, sería un verdadero problema. “Así que parece que tendemos a darles a los niños atractivos el beneficio de la duda; sus comportamientos inapropiados son aberraciones perdonables, causadas por situación. No dejamos que los niños menos atractivos se escapen tan fácilmente; sus errores se atribuyen a disposiciones de personalidad estables y negativas. Se encontraron efectos similares en todas las edades y en contextos como el empresarial, donde los trabajadores atractivos tienden a estar mejor pagados y ser promovidos con más frecuencia.37

	 

	La belleza confiere poder, pero la buena apariencia tiene un inconveniente: las personas pueden ser más duras con las personas bonitas que las critican. En un experimento que hice con Harold Sigall,38se hacía que una mujer pareciera físicamente atractiva o poco atractiva, con ropa poco favorecedora y una peluca fea, y luego entrevistaba a varios estudiantes universitarios. Posteriormente, le dio a cada estudiante su propia evaluación clínica de él. La mitad de los estudiantes recibió calificaciones altamente favorables y la otra mitad recibió calificaciones desfavorables. Cuando la calificadora no era atractiva, a los hombres no parecía importarles mucho si obtenían una calificación buena o mala de ella; en ambas situaciones, les gustaba mucho. Sin embargo, cuando era bonita, les gustaba mucho cuando les daba una evaluación favorable, pero cuando los criticaba, no les gustaba más que en cualquiera de las otras condiciones.

	 

	Teniendo en cuenta toda esta investigación, debemos enfrentar el hecho de que la belleza es más que superficial. Nos gustan más las personas hermosas, las tratamos más favorablemente y las encontramos más cálidas, sexys y excitantes que la gente común. Además, en situaciones ambiguas en las que no está claro quién tiene la culpa de un evento desafortunado, tendemos a darles el beneficio de la duda. Este “sesgo de la belleza” comienza muy joven y, desafortunadamente, con el tiempo puede generar una profecía autocumplida, como lo demostraron Mark Snyder, Elizabeth Decker Tanke y Ellen Berscheid en un experimento clásico.39Ponte en el lugar de un típico estudiante de posgrado masculino en tu estudio: te has ofrecido como voluntario para participar en una investigación sobre "cómo se conocen las personas" y te emparejan con una estudiante en otra habitación, aparentemente porque los dos a usted se le asignó la condición de “sin comunicación no verbal” del estudio. Aunque no ha visto a su pareja, ha recibido un paquete de información que contiene su foto. Cuando empiezas a tener una conversación con ella por el intercomunicador, ¿crees que el atractivo físico de la mujer de la foto influirá en tus impresiones sobre ella?

	 

	Como puede sospechar, la foto no mostraba a la pareja real del concursante. Para la mitad de ellos representaba a una mujer muy atractiva; para otros, representaba a una mujer relativamente poco atractiva. Los hombres que pensaron que estaban hablando con una mujer hermosa la calificaron como más equilibrada, bondadosa y socialmente hábil que aquellos que pensaron que estaban hablando con una mujer menos atractiva. Hasta ahora, exactamente lo que esperábamos. Pero lo sorprendente fue que cuando los observadores independientes escucharon una grabación en cinta de solo la mitad de la conversación de la mujer (sin mirar una foto), quedaron mucho más impresionados con la mujer cuya pareja la encontraba físicamente atractiva. Esto significa que cuando la pareja pensó que estaba hablando con una mujer hermosa, él le habló de una manera que sacó a relucir sus mejores cualidades. Cuando los observadores independientes escucharon su conversación, la calificaron como más atractiva, más segura, más animada y más cariñosa que la mujer cuya pareja pensaba que era menos hermosa. Este estudio ilumina un ejemplo dramático y conmovedor de la profecía autocumplida: ya sea que una persona sea físicamente hermosa o no, tratarla como si fuera atractiva revela estas cualidades deseables.

	 

	Quiero enfatizar que esta discusión sobre la “belleza” se ha centrado en la belleza visual. Nuestros mecanismos de percepción ejercen una influencia terriblemente conservadora sobre nuestros sentimientos y comportamiento, y sobre cómo determinamos quién es generalmente atractivo. Pero hay otros tipos de belleza. En las décadas de 1960 y 1970, cuando los grupos de entrenamiento de sensibilidad estaban en el apogeo de su popularidad, muchas personas se ofrecieron como voluntarias para participar en experiencias sensoriales no visuales. En un grupo que dirigí, se les dijo a 50 personas que cerraran los ojos y deambularan por la habitación, familiarizándose con solo tocar y hablar. Después de participar en este ejercicio, los miembros del grupo generalmente informaron que sus estereotipos anteriores se habían hecho añicos. No puedes pensar en otras personas como "hogareñas" si no puedes verlas, y por lo tanto, no puede asumir que tienen los rasgos que se supone que tienen las personas "caseras". Cuando los participantes abrieron los ojos posteriormente, a menudo se sorprendieron al saber que, por ejemplo, el tipo divertido con la nariz grande y granos parado frente a ellos era la misma persona que, hace cinco minutos (cuando tenían los ojos cerrados) golpeó como un ser humano increíblemente cálido, amable y sensible. Fue una experiencia que muchos de los participantes nunca olvidaron. Hace cinco minutos (cuando tenía los ojos cerrados) te pareció un ser humano increíblemente cálido, amable y sensible. Fue una experiencia que muchos de los participantes nunca olvidaron. Hace cinco minutos (cuando tenía los ojos cerrados) te pareció un ser humano increíblemente cálido, amable y sensible. Fue una experiencia que muchos de los participantes nunca olvidaron.

	 

	En muchos de nuestros juicios, nuestro corazón sigue a nuestros ojos. Pero nuestros ojos también pueden seguir nuestro corazón, en el tiempo. La mayoría de nosotros estamos familiarizados con la experiencia de encontrar a una persona más bonita a medida que aumenta nuestro gusto por ella, no solo promediando su apariencia y otras cualidades en una calificación general, sino viéndola hermosa porque nuestros sentimientos por ella se intensificaron.40También sucede lo contrario: las personas que consideramos hermosas o bellas se vuelven menos hermosas a medida que conocemos y nos desagradan sus personalidades irritantes o sus creencias desagradables. Lo que es bello es bueno, pero lo que es bueno se vuelve bello.41El neurocientífico social Jon Freeman42 indica que traemos una enorme cantidad de "equipaje psicológico" a nuestra percepción de las caras. Si evaluamos a los socios potenciales principalmente con nuestros ojos, como lo hacemos en Tinder, es posible que nos perdamos de algunas personas potencialmente maravillosas cuya belleza requiere más que una mirada rápida para ser apreciada. Este fue ciertamente el caso de Frank Butler; Annie Oakley no era hermosa, pero no fue su apariencia lo que ganó su corazón por el resto de su vida.

	 

	Ser querido. Uno de los determinantes más fuertes de si nos gusta alguien es la creencia de que le gustamos a alguien. ¿Cómo funciona esto? Imagina que tú y yo estamos teniendo una conversación breve y sin incidentes en una fiesta después de que un amigo en común nos haya presentado. Unos días más tarde te encuentras con nuestra amiga en el campus y te informa que después de la fiesta tenía cosas muy elogiosas que decir sobre ti. ¿Cómo crees que actuarías la próxima vez que tú y yo nos encontráramos? Mi conjetura es que saber que me gustas probablemente conducirá a que yo te guste y a que actúes de manera que me haga saber que yo también te gusto. Es probable que sonrías más, reveles más sobre ti y, en general, te comportes de una manera más cálida. más interesado y más agradable que si no hubieras aprendido ya que me gustas. ¿Y qué efecto crees que tendrían tus acciones en mí? Ante tu comportamiento cálido y agradable, mi cariño por ti sin duda crecería y yo, a su vez, te transmitiría mi cariño de maneras que me harían aún más comprensivo contigo.

	 

	Pero considere esto: ¿Qué pasaría si nuestro amigo en común no estuviera diciendo la verdad? ¿Y si se hubiera dado cuenta de que tú y yo realmente nos gustábamos mucho cuando nos conocimos y, para empezar, te hubiera dicho que me gustabas, aunque no había dicho una palabra? ¿Cuáles son las posibilidades de que su bien intencionado plan funcione? Bueno, si tú y yo fuéramos como los participantes en un experimento de Rebecca Curtis y Kim Miller,43 El plan habría funcionado a las mil maravillas! Estos investigadores hicieron que algunas personas creyeran que le gustaban a otra persona, y llevaron a otros a creer que no le gustaban a esa misma persona. En una interacción posterior, aquellos individuos que pensaron que agradaban se comportaron de manera más agradable: revelaron más sobre sí mismos, discreparon menos y, en general, se comportaron de una manera más cálida y agradable hacia la otra persona que aquellos individuos que pensaron que agradaban. no eran queridos. Además, las personas que creían que agradaban en realidad agradaban a la otra persona, mientras que las que creían que no les agradaban, la otra persona no les agradaba. Otra profecía autocumplida en acción. Nuestras creencias, ya sean correctas o incorrectas,

	 

	Y así, ser amado hace crecer el cariño. Además, cuanto mayor es nuestra inseguridad y nuestras dudas, más nos gusta la persona que nos gusta. En un fascinante experimento de Elaine Walster (Hatfield),44Los universitarios, mientras esperaban los resultados de las pruebas de personalidad, fueron abordados por un simpático y apuesto joven, cómplice del experimentador. Entabló una conversación con cada estudiante, indicó que le gustaba y procedió a fijar una cita. En ese momento, el experimentador ingresaba y conducía a cada estudiante a una oficina para informarle los resultados de la prueba. La mitad de los estudiantes recibieron descripciones altamente positivas diseñadas para aumentar temporalmente su autoestima. Los otros recibieron descripciones algo negativas diseñadas para bajar temporalmente su autoestima. Finalmente, se les pidió a los estudiantes que calificaran cuánto les gustaba una lista variada de personas: un maestro, un amigo, “y como tenemos espacio de sobra, ¿Por qué no calificas a ese tipo con el que estabas esperando? A los estudiantes que recibieron comentarios desfavorables les gustó más su admirador que a los que recibieron comentarios favorables. En resumen, nos gusta ser queridos, y cuanto más inseguros nos sentimos, más nos gustan los que nos quieren.

	 

	Una implicación de este experimento es que las personas que están seguras de sí mismas son menos "necesitadas"; es decir, es menos probable que acepten propuestas de cualquiera que se presente. Así como una persona hambrienta aceptará casi cualquier tipo de comida y una persona bien alimentada puede rechazar la oferta de un sándwich de queso empapado, una persona insegura aceptará casi a cualquiera que exprese interés, mientras que una persona segura será más selectiva. Además, una persona que se siente insegura puede incluso buscar a una persona menos atractiva para disminuir la posibilidad de ser rechazada. Esta idea fue probada en un experimento por Sara Kiesler y Roberta Baral,45eso llevó a los estudiantes universitarios varones a creer que les había ido muy bien o muy mal en una prueba de rendimiento intelectual. Luego tomaron un descanso y el experimentador se unió al estudiante para tomar una taza de café. Al entrar al café, el experimentador “reconoció” a una estudiante sentada sola en la mesa, se unió a ella y presentó al participante masculino. Por supuesto, el estudiante era un confederado, plantado allí intencionalmente. La mitad del tiempo, el cómplice se maquillaba para parecer atractivo; la otra mitad del tiempo, se veía bastante simple. Los investigadores observaron el grado de interés romántico que mostraban los participantes masculinos: si pedían volver a verla, se ofrecían a comprarle un café, le pedían su número de teléfono o intentaban que se quedara más tiempo. Aquellos que se sentían seguros de sí mismos (es decir, a quienes se les hizo creer que se desempeñaron bien en la prueba) mostraron un interés más romántico en la mujer "atractiva"; los inducidos a sentirse inseguros mostraron un interés más romántico por la mujer "poco atractiva".

	 

	Si bien es cierto que la inseguridad aumenta nuestro deseo de conectar con quienes esperamos que nos tengan, en el contexto de las citas tendemos a sentirnos más atraídos románticamente por quienes parecen gustarnos en exclusiva -sólo yo, no todos esos otros miles que esperan un golpe para la derecha. Aquellos a quienes parece gustarles todo el mundo parecen ser menos exigentes con sus afectos y, por lo tanto, no tan deseables como aquellos que son más selectivos. Este fenómeno fue investigado en un experimento por Paul Eastwick y Eli Finkel,46Esm que un grupo de hombres y mujeres jóvenes participó en una sesión de citas rápidas que involucró a varias citas rápidas. Luego, se les pidió que calificaran cada cita según su idoneidad, atractivo, química, si estarían de acuerdo con otra cita y, lo que es más interesante, la selectividad percibida, a cuántas otras personas esperaban que su cita dijera que sí. Las personas que informaron el mayor interés en todas las fechas en general también fueron percibidas por quienes se citaron como muy probables de decir que sí a todas las posibles segundas citas. Pero sus compañeros de citas percibían a estos participantes entusiastas y fácilmente satisfechos como menos deseables y con menos química para ellos personalmente. Cuando los participantes pensaron que su pareja quería salir solo con ellos la segunda vez, respondieron más fácilmente. Esta investigación puede explicar la sensación embriagadora que tienen las personas cuando un coqueteo va bien y se siente como si no hubiera nadie más en la habitación excepto tú y esa persona especial. Es un sentimiento emocionante, edificante y que aumenta la estima, mucho más que ver a esa "alguien especial" acercarse sigilosamente a todos los demás en la habitación antes de finalmente comunicarse contigo.

	 

	La paradoja de la elección. Ahora has encontrado al Sr. o Sra. Derecha: alguien que vive muy cerca de ti; que comparte muchos de tus valores y creencias; que te quiere, y solo tú, mucho; y quien es hermosa. ¿Ahora qué? Dices: “¡Encontré a mi compañero de vida! ¡Aprovecha esta oportunidad mientras puedas!” o dices: “Hmm, espera, ¿es esta realmente la mejor persona para mí? ¿Tal vez alguien mejor está al final de la cuadra”?

	El mundo moderno ha ampliado nuestra gama de opciones en todos los ámbitos de la vida. En el pasado, había una marca y un estilo de jeans, Levis, que se ajustaban bien a tu cuerpo o no. Ahora existen infinidad de marcas, cada una con varias opciones, como bota, pierna recta, slim fit, relajada, cintura alta, cintura baja o rotos. Donde antes podía elegir entre unos pocos tipos de cereales, ahora tiene un pasillo completo de ellos, con más de 400 opciones diferentes. Como Barry Schwartz47ElComo él señala, las personas creen que tener más opciones siempre es preferible a tener menos, por lo que siempre dicen que quieren más opciones cuando las pides. Pero tener demasiadas opciones, descubrió Schwartz, puede crear una paradoja: obviamente es bueno poder elegir entre varias alternativas, pero no tan bueno cuando todas esas opciones le impiden tomar una decisión. Si buscamos lo suficiente, pensamos, siempre podemos encontrar un par de jeans perfectos, cereal, escuela, trabajo... o pareja. Nuestras expectativas de perfección han aumentado a medida que nuestras opciones se han multiplicado, lo que significa que a menudo nos preguntamos si nos habría ido mejor si hubiéramos buscado más tiempo. Schwartz argumenta que, como resultado, nos hemos vuelto más exigentes, menos contentos con nuestras elecciones finales y agotados por tener que sopesar y evaluar tantas opciones en la búsqueda de la perfección que sabemos que está ahí si miramos lo suficiente. A veces simplemente nos sentimos abrumados por la cantidad de opciones y no hacemos nada.

	 

	En una de las primeras demostraciones de la paradoja de la elección, Sheena Iyengar y sus asociados48paraFui a un supermercado y coloqué una mesa con muestras de mermelada gratis. A intervalos regulares, se pasó de ofrecer una selección de 24 mermeladas a una selección de seis. La gama de 24 opciones fue impresionantemente atractiva: el 60 por ciento de los transeúntes se detuvieron, en comparación con solo el 20 por ciento que se acercó a la mesa cuando solo había seis atascos. Independientemente de la cantidad de mermeladas en la mesa, el cliente típico que pasó por allí probó dos muestras. Después de probarlos, los clientes recibieron un cupón válido por $1 la botella. La pregunta era, ¿quién compraría mermelada? Si bien más opciones atrajeron a más compradores a la mesa, solo el 3 por ciento de los que tenían la gama más amplia de opciones terminaron comprando alguna de las botellas. En total, el 30 % de los que tenían la menor variedad de opciones se fueron de la tienda con un tarro de mermelada.

	 

	Al igual que nuestros abuelos, Annie Oakley no podía darse el lujo de contar con muchas opciones de jeans, mermeladas o diseños románticos. Era como una compradora condicional de seis jaleas del experimento de elección; se presentarían un puñado de opciones, y si encontraras a alguien atractivo, seguirías adelante y lo aprovecharías al máximo. Es posible que los hayas comparado con algunas personas que has conocido ("¡Frank es mucho más emocionante que ese molesto granjero de ovejas al final del camino!", Y sin duda lo fue), pero no los comparaste con todos los demás posibles compañeros. en un mar de opciones. Hoy en día, conocer gente es más fácil porque la tecnología puede conectarnos de inmediato con más parejas potenciales que viven cerca de lo que nuestros abuelos podrían haber conocido en toda su vida. Pero, como con la congestión,

	 

	La búsqueda de ayer de una pareja romántica nos llevó a preguntarnos: "¿Soy feliz con esta persona?" Las aplicaciones de hoy nos dejan mirando nuestra elección actual y preguntándonos: "¿Puedo hacerlo mejor?" Aziz Ansari cuenta la historia de “Derek”, un tipo bastante aburrido, “que no es inmediatamente magnético ni encantador”:

	 

	En nuestro grupo de enfoque de citas en línea de Manhattan, Derek se unió a OKCupid y nos dejó ver cómo analizó sus opciones... La primera mujer en la que hizo clic era muy bonita, con una página de perfil ingeniosa, un buen trabajo y muchos intereses comunes, incluido un amor de deportes. Después de examinar la página durante aproximadamente un minuto, Derek dijo: "Bueno, se ve bien, seguiré buscando por un tiempo". Le pregunté qué le pasaba y me respondió: "A ella le gustan los Medias Rojas". Estaba completamente conmocionado. No podía creer lo rápido que cambió. Imagina al Derek de hace 20 años, descubriendo que esta hermosa y encantadora mujer era una posibilidad real para una cita. Si ella hubiera estado en un bar y le hubiera sonreído, 1993 Derek se habría derretido. Él no se habría acercado y dicho: "¡Oh, espera, te gustan los medias rojas?! ¡No gracias!” antes de poner una mano en su rostro y alejarse. Pero Derek de 2013 simplemente hizo clic en una X en una pestaña del navegador web y la eliminó sin pensarlo dos veces. Al verlo desplazarse por esos perfiles, quedó claro que en línea, todos los imbéciles ahora podrían ser sementales.49

	 

	Como concluye sucintamente Barry Schwartz, "Esta es una receta para la miseria". Estudio tras estudio, Schwartz y otros han encontrado que el tipo de mentalidad producido por una abundancia de opciones hace que las personas se sientan menos felices con las elecciones que hacen en última instancia, incluso si, según estándares objetivos, sus elecciones coinciden con lo que dicen que quieren y necesitan en un entorno, una relación o una carrera.50

	 

	El inevitable proceso humano de comparación social empeora aún más la paradoja de la elección, porque a menudo parece que todos los demás han encontrado a la pareja de sus sueños y tú no. Ansari dice que fue a la boda de un amigo y escuchó a la pareja decir “las cosas más notables y cariñosas del otro. Cosas como 'Eres un prisma que toma la luz de la vida y la convierte en arcoíris' y 'Eres una loción que humecta mi corazón. Sin ti, mi alma tiene eccema. Después de la boda, me enteré de cuatro parejas diferentes que se separaron, supuestamente porque no sentían que tenían el amor que se expresaba en esos votos. ¿Cancelaron demasiado pronto? Yo también tenía miedo de escuchar estas cosas. ¿Tenía yo lo que esa gente tenía? ”51Y luego está la paradoja de la elección en acción: la elección ilimitada nos lleva a comparar nuestra elección actual con una fantasía. Y nadie puede competir con un disfraz.

	 

	 

	Los efectos de los elogios y los favores.

	 

	Dale Carnegie aconsejó a sus lectores que una buena manera de hacer amigos es "difundir cumplidos generosamente". Esto parece buen sentido común a la antigua, pero ¿siempre funciona? El sentido común también sugiere que hay situaciones en las que la crítica puede ser más útil que el elogio. Suponga que es un nuevo empleado en una empresa de tecnología y está presentando una propuesta a su equipo. Un compañero de trabajo asiente y sonríe, embelesado con sus palabras, y luego dice que es un genio y que sus ideas son las más brillantes que jamás haya escuchado. Es bueno escuchar eso, por supuesto. En contraste, otra colega negó con la cabeza y frunció el ceño durante su presentación y luego dijo que hay varios aspectos de su propuesta que no tienen sentido. Esa noche, mientras reflexionaba sobre lo que dijeron, te das cuenta de que los comentarios hechos por la segunda persona, que no te gustaron, contenían algunos puntos válidos y te obligaron a repensar algunas de tus suposiciones y mejorar tu propuesta. ¿Cuál de estas dos personas te gustará más? Es difícil saberlo porque, mientras que los elogios son claramente gratificantes, el desacuerdo que conduce a la mejora tiene otras recompensas.

	 

	Algunas investigaciones muestran que una reseña negativa a menudo aumenta la admiración que sentimos por el autor de la reseña, ¡siempre y cuando no nos esté reseñando a nosotros! En un experimento, Teresa Amabile52 pidió a los estudiantes universitarios que leyeran extractos de dos reseñas de novelas académicas. Ambas críticas fueron similares en estilo y calidad de redacción, pero una fue extremadamente favorable y la otra extremadamente desfavorable. Los estudiantes encuentran que el crítico negativo es considerablemente más inteligente, competente y experto que el crítico positivo, pero menos simpático.

	 

	A veces, el motivo humano para compartir la precisión y la comprensión triunfa sobre el deseo de ser amado, apreciado y colmado de elogios. Ciertamente queremos amor y admiración, pero igual de importante, también queremos ser conocidos y comprendidos.53

	 

	Si nuestros amigos cercanos y parejas románticas siguen demasiado de cerca el libro de jugadas de Dale Carnegie, puede costarnos nuestra capacidad de confiar en que serán honestos con nosotros. Si sus elogios no concuerdan con lo que creemos que somos, podemos concluir que realmente no nos conocen, o podemos quedarnos con la sospecha de que están tratando de manipularnos.

	 

	La percepción del motivo del cumplido, por tanto, influye en cómo responderemos a la persona que nos elogia. Jason Lawrence y sus asociados54Fhizo que los estudiantes universitarios negros tomaran una prueba difícil. La mitad de las veces, la mujer blanca que calificó la prueba simplemente escribió el número correcto en la prueba (12/14); pero para la otra mitad, agregó las palabras "¡Buen trabajo!" Aunque los elogios hicieron que los estudiantes se sintieran bien con su desempeño, parecían sospechar del evaluador que los elogió, calificándolo como significativamente menos cortés que su compañero que acaba de anotar el puntaje. Agregar "buen trabajo" les sugirió que su evaluador estaba sorprendido por su alto desempeño, quizás reflejando un sesgo racial. Los elogios funcionaron como una recompensa en cierto sentido, pero también parecían socavar la confianza de los examinados en su evaluador.

	 

	Como puede ver, a las personas les gusta que las feliciten y tienden a gustar de la persona que les hace el cumplido, pero tampoco les gusta que les mientan o que las traten con condescendencia. Si el elogio es demasiado generoso ("¡Ese es el mejor ensayo que he leído!"), si insinúa sorpresa ("Buen trabajo, ¡no tenía idea de que fueras inteligente!"), o si parece que el elogio es siendo congraciador por un motivo oculto, por lo que el cumplido podría resultar contraproducente. En un experimento de Edward Jones,55A los participantes les gustaban más los evaluadores que los elogiaban que aquellos que eran negativos, pero hubo una marcada caída en el gusto por los evaluadores cuyos elogios venían con un posible motivo oculto. Así que el viejo adagio "la adulación no te llevará a ninguna parte" es incorrecto. Como dijo Jones, "La adulación te llevará a alguna parte", pero no a todas partes.

	 

	Los favores, como los elogios, pueden considerarse recompensas, y tendemos a gustar de las personas que nos hacen favores, pero, al igual que con los elogios, no si pensamos que esos favores vienen con condiciones. Estas cadenas de caracteres constituyen una amenaza para la libertad del receptor.56A las personas no necesariamente les gustan los regalos si se sienten obligados a corresponder; y no les gusta recibir favores de personas que pueden beneficiarse de ellos. Si fueras profesor, podrías disfrutar recibir regalos de tus alumnos si sintieras que lo hacen por respeto, afecto o diversión; pero es probable que te sientas incómodo si un estudiante límite te ofrece un regalo costoso justo antes de que califiques tu trabajo final.

	 

	Para un ratón hambriento o una persona hambrienta, un tazón de grano seco es una recompensa, y es una recompensa de día o de noche, en invierno o en verano, ya sea ofrecida por un hombre o una mujer. Para una persona que se ahoga, un bote de rescate es una recompensa en todas las circunstancias. Estas recompensas son transituacionales. Pero en la mayoría de los dominios de nuestras vidas, si los elogios y los favores funcionan como recompensas o no, depende de la situación específica; a veces, los aduladores o los que hacen favores son menos atractivos de lo que hubieran sido si hubieran mantenido la boca cerrada o las manos en los bolsillos. Es por eso que el consejo de Dale Carnegie no siempre es cierto. Si quieres gustarle a alguien, hacerle un favor como técnica de gratitud podría no funcionar. En vez de eso, puedes intentar que la otra persona te haga un favor. Recuerda que, en el Capítulo 3, describí un fenómeno llamado la justificación de la crueldad. Si los individuos dañan a otra persona, a menudo tratarán de justificar su comportamiento culpando o denigrando a la víctima. Pero el proceso de justificación también debe funcionar con actos amables. Si le haces un favor a alguien, tratarás de justificar esa acción convenciéndote de que el destinatario de tu favor es una persona atractiva, comprensiva y meritoria. En efecto, te dirás a ti mismo: “¿Por qué diablos hice todo ese esfuerzo (o gasté todo ese dinero, o pasé todo ese tiempo ayudándolo a mudarse) por William? Porque Will es una persona maravillosa, ¡por eso!”

	 

	Esta noción no es nueva. En 1869, uno de los más grandes novelistas del mundo, León Tolstoi, escribió en su novela Guerra y paz: "No amamos tanto a las personas por el bien que nos han hecho, sino por el bien que les hemos hecho". Un siglo antes de la observación de Tolstoy, Benjamin Franklin57tuUtilizaron esta estrategia como una maniobra política, con aparente éxito. Preocupado por la oposición política y la animosidad de un miembro de la legislatura del estado de Pensilvania, Franklin se dispuso a ganárselo.

	 

	No tenía... la intención de ganarme su favor mostrándole ningún respeto servil, pero después de un tiempo usé este otro método. Habiendo oído que tenía en su biblioteca cierto libro muy raro y curioso, le escribí una nota expresándole mi deseo de leerlo y pidiéndole que me hiciera el favor de prestármelo por unos días. Lo envió de inmediato y lo devolví en aproximadamente una semana con otra nota expresando fuertemente mi favor. Cuando nos volvimos a encontrar en la Casa, me habló (cosa que nunca antes había hecho), y con mucha cortesía; y desde entonces manifestó su voluntad de servirme en todas las ocasiones, de modo que nos hicimos amigos íntimos y nuestra amistad continuó hasta su muerte. Este es otro ejemplo de la verdad de una vieja máxima que aprendí, que dice:

	 

	Benjamin Franklin obviamente estaba complacido con el éxito de su truco, pero los científicos no estarían del todo convencidos, porque no está claro si su éxito se debió a su estrategia para hacerte un favor o a alguno de los muchos aspectos encantadores de su personalidad. Para averiguar por qué, se necesita un experimento bien controlado. Unos 230 años después de que Franklin tomara prestado el libro, Jon Jecker y David Landy58wllevó a cabo exactamente este tipo de experimento. Los estudiantes completaron una tarea que les permitió ganar una cantidad sustancial de dinero. Después de que terminó el experimento, el experimentador se acercó a algunos participantes y les explicó que estaba usando sus propios fondos para el experimento y que se estaban quedando cortos, lo que significaría que podría verse obligado a detener el experimento. Él preguntó: "Como un favor especial para mí, ¿te importaría devolver el dinero que ganaste?" El secretario del departamento se acercó a otro grupo de participantes y les preguntó si devolverían el dinero como un favor especial al fondo de investigación del departamento de psicología, que se estaba agotando. A los participantes restantes no se les pidió que devolvieran sus ganancias. Finalmente, todos los participantes completaron un cuestionario, que incluía la oportunidad de expresar sus sentimientos sobre el experimentador. Los que fueron persuadidos de hacerle un favor especial lo querían más; habiéndole hecho un favor, estaban motivados para verlo como un compañero decente y digno de su sacrificio.

	 

	 

	La teoría de ganancia-pérdida de la atracción

	 

	IImagina que conociste a tu contacto de OKCupid en un bar y se gustaron. Estás teniendo una conversación animada. Después de un rato, te disculpas para ir al baño y cuando regresas, escuchas a esta persona hablando de ti por teléfono. Entonces, naturalmente, haces una pausa para escuchar. Si escuchas que te describen como brillante, ingenioso, encantador y sexy, creo que aumentará tu gusto por esta nueva persona. Si escuchas que te describen como aburrido, aburrido y poco sexy, supongo que tu gusto se marchitará. No es de extrañar, ya que siempre has sabido que cuantas más cosas buenas escuchamos sobre nosotros, más nos gusta el orador (a menos que esté tratando de engañarnos) y cuantas más cosas malas escuchamos sobre nosotros, más nos disgusta la persona. quien las dice. Todo el mundo lo sabe, pero no es cierto.

	 

	Hace unos años desarrollé una teoría de la atracción interpersonal llamada teoría de ganancia-pérdida, que hace una predicción diferente.59METROMi teoría sugiere que los aumentos en el comportamiento positivo y gratificante de otra persona tienen más impacto en nosotros que el comportamiento consistentemente gratificante de esa persona. Nos gustará alguien cuyo gusto por nosotros crezca con el tiempo más que el bueno de Fred o Molly, a quienes siempre les agradamos. Esto será cierto incluso si el bueno de Fred o Molly en realidad ofrece más recompensas, favores y elogios que la persona nueva. Del mismo modo, no nos gustará alguien cuya estima por nosotros disminuya más con el tiempo que Frank o Moira, a quienes siempre les desagradamos. La teoría predice que le gustará más alguien en una situación de ganar-ganar (donde la persona comienza por no como usted y gradualmente como usted más), y le gustará menos la persona en una situación de pérdida (donde la persona comienza a gustarle y gradualmente le empieza a disgustar).

	 

	Teoría de ganancia-pérdida:

	 

	La teoría de que los aumentos en el comportamiento positivo y gratificante de otra persona tienen más impacto que el comportamiento consistentemente gratificante, y que las pérdidas en el comportamiento positivo tienen más impacto que el comportamiento negativo constante en otra persona

	 

	Para probar mi teoría, necesitaba un análogo experimental de la barra. Sería fundamental que el participante esté absolutamente seguro de que la persona que está evaluando no se da cuenta de que lo está escuchando (si el participante sospecha que el evaluador lo halaga intencionalmente, el experimento habrá terminado).60Encontré una situación creíble donde, en un período relativamente breve, el participante interactúa con un cómplice preprogramado, escucha mientras el cómplice lo evalúa ante un tercero, entabla otra conversación con el cómplice, escucha nuevamente, habla nuevamente, escucha nuevamente , y así sucesivamente, a través de varios pares de ensayos. Proporcionar una historia de portada sensata que evitara que la gente sospechara parecería imposible, pero lo hicimos, con imaginación y tenaz persistencia.

	 

	TúTeníamos cuatro condiciones experimentales: (1) positiva - las evaluaciones sucesivas del cómplice de cada mujer eran todas muy positivas; (2) negativo: las revisiones sucesivas fueron todas muy negativas; (3) ganancia: las primeras evaluaciones fueron negativas, pero gradualmente se volvieron más positivas, alcanzando un nivel igual al nivel de evaluaciones positivas en la condición positiva; y (4) pérdida: las primeras evaluaciones fueron positivas pero gradualmente se volvieron negativas, estabilizándose en un punto igual a las evaluaciones negativas en la condición negativa.

	 

	Los resultados confirmaron nuestras predicciones: las mujeres en la condición de ganancia informaron en la entrevista post-experimental que les gustaba el cómplice significativamente más que aquellas en la condición positiva; a las mujeres en la condición de pérdida les disgustaba más el cómplice que a las que estaban en la condición negativa. En resumen, una sola ganancia tiene más impacto en el gusto que un conjunto de eventos que son todos positivos, y una sola pérdida tiene más impacto que un conjunto de eventos que son todos negativos. Filósofo Baruch de Spinoza61 Él pudo haber tenido algo como este proceso en mente cuando, hace unos 300 años, observó:

	 

	El odio que es completamente vencido por el amor se convierte en amor, y el amor es entonces mayor que si el odio no lo hubiera precedido. Porque quien comienza a amar algo que antes odiaba o miraba con dolor, por el mismo hecho de amarlo, siente placer. A este placer que implica el amor se suma el placer que surge de la ayuda prestada al esfuerzo por quitar el dolor que implica el odio.

	 

	Dos condiciones son necesarias para que el efecto de pérdidas y ganancias sea operativo. Primero, no es ninguna secuencia de afirmaciones positivas o negativas lo que constituye una ganancia o una pérdida; debe haber una secuencia integrada que implique un verdadero cambio de corazón.62Si me dices que piensas que soy estúpido y poco sincero, y entonces me dices que crees que soy generoso y atlético, eso no es ganancia según mi definición. Pero si me dices que piensas que soy estúpido y poco sincero, pero luego dices que has cambiado de opinión, que ahora crees que soy inteligente y sincero, eso es una verdadera ganancia porque indica una reversión, un reemplazo de un negativo. actitud con su contrario. Segundo, el cambio de corazón debe ser gradual. Si, de la nada, me dices que tu opinión sobre mí acaba de cambiar 180°, es probable que reaccione con confusión y sospecha, especialmente si no veo ninguna razón por la que deberías haber cambiado de opinión sobre mí. “Pensaste que era realmente estúpido las primeras tres veces que nos vimos, ¿pero ahora crees que soy brillante? ¿Qué es exactamente lo que quieres de mí?” Un cambio gradual tiene sentido y me tranquiliza,63

	 

	Nunca hubiera imaginado que la teoría de ganar-perder terminaría siendo utilizada como técnica de seducción, pero así fue. Hace unos años, el periodista Neil Strauss se infiltró en el mundo de los pick-ups, hombres que logran seducir a mujeres atractivas a pesar de carecer de la mayoría de las características de la atracción romántica: confianza, apariencia, riqueza, estatus, encanto o, en este caso, de Strauss, pelo. En su libro The Game, detalló los trucos que engañan a las mujeres para que ignoren estos déficits y digan que sí a los hombres que no les atraen de inmediato. Me llamó la atención una táctica en particular, la negación, porque se basa en el fenómeno de ganar-perder. Negar significa que alguien inicia el contacto con un insulto leve, a menudo en forma de cumplido. (Por ejemplo, "Vaya, esos zapatos deben ser cómodos ya que son feos". ) En teoría, negar tiene dos efectos. Primero, distingue al hablante de todos los demás pretendientes que se acercan a la mujer con cumplidos; te hace parecer interesante. En segundo lugar, es un golpe a la autoestima de la mujer, que puede hacer que desee la aprobación del insultador, lo que a su vez la motiva a tratar de obtenerla pasando más tiempo con él. Entonces siente una cálida gratificación al poder cambiar su opinión aparentemente negativa por una superior. Es un truco tortuoso y, según Strauss, bueno para iniciar una conversación con una mujer o incluso para llevarla a casa con el chico. Pero, ¿es la base para una buena relación? Creo que no. De hecho, al final del libro de Strauss, él se enamora de una mujer, en parte porque ella no ha respondido a ninguna de sus tácticas.

	 

	Precisamente. Yo diría que las relaciones que se basan en trucos en lugar de en la autenticidad están condenadas al fracaso, un punto que Strauss articuló cuando habló sobre su secuela The Game, a la que llamó The Truth: "The Game se trataba de estar en esta relación de poder. - Está bien, estás a salvo porque tienes el control, no estás siendo vulnerable. Puedes sentirte seguro, agrega, pero "no hay forma de que puedas tener intimidad con esto".64

	 

	 

	Relaciones comunales y de intercambio

	 

	Las relaciones difieren en todo tipo de formas, desde el "amigo" de Facebook que nunca has conocido en persona hasta un amigo de toda la vida que conoces desde el jardín de infantes hasta una pareja íntima; y nuestro comportamiento en todas estas relaciones difiere en consecuencia. Suponga que está compartiendo un apartamento con un amigo casual al que llamaremos Jackie. Jackie casi nunca lava los platos, vacía la basura o limpia la sala de estar. Si desea una casa limpia y ordenada, a menudo tiene que hacer estas cosas usted mismo. Mi conjetura es que después de un tiempo podrías enfadarte y sentirte engañado. Ah, pero supongamos que Jackie es una amiga muy especial. ¿Todavía te sentirías estafado? Tal vez, pero tal vez no. Depende de lo que entendamos por "muy especial".

	 

	Margaret Clark y Judson Mills65Fhace una distinción importante entre dos tipos de relaciones fundamentalmente diferentes, las relaciones de intercambio y las relaciones comunitarias. En las relaciones de intercambio, las personas involucradas se preocupan por la reciprocidad y por asegurar que se logre algún tipo de equidad, que haya equidad en la distribución de recompensas y costos a cada uno de los socios. En este tipo de relación comercial, si hay un gran desequilibrio, ambas personas estarán descontentas; la persona que recibe menos de lo que aporta se siente enojada o deprimida, y la que recibe más de lo que aporta generalmente se siente culpable.66En contraste, una relación comunitaria es uno en el que ninguno de los socios lleva la cuenta. Más bien, una persona se inclinará a dar en respuesta a las necesidades de la otra y recibirá fácilmente el mismo tipo de atención cuando se sienta necesitada.

	 

	Enlaces de intercambio:

	 

	Relaciones en las que las personas involucradas quieren asegurarse de que se logre algún tipo de equidad y que las recompensas y los costos para cada socio se distribuyan de manera justa.

	 

	Relación comunal:

	 

	Relaciones en las que ninguno de los socios lleva la cuenta, sintiendo que a la larga se producirá una apariencia de equidad

	 

	Si bien los socios en una relación comunitaria no están totalmente despreocupados por lograr la equidad en general, es importante que ambas partes sientan que la relación es justa, equilibrada y recíproca.67- están tranquilos al respecto y tienen fe en que, a la larga, las cosas se equilibrarán. Estas preguntas son difíciles de estudiar científicamente. Sin embargo, Clark y Mills, junto con David Corcoran,68Fhizo algunos experimentos ingeniosos que lograron capturar la esencia de esta distinción. En un experimento, cada participante se emparejó con un amigo muy cercano o un extraño. Luego, el compañero fue llevado a otra habitación para trabajar en una tarea compleja. A la mitad de los participantes se les dijo que si su pareja necesitaba ayuda, lo señalarían accionando un interruptor que cambiaba el patrón de luces en la habitación del participante. A la otra mitad se le dijo que la señal solo significaba que su pareja estaba bien, que no necesitaba ayuda y que pronto completaría la tarea por una recompensa que ambos compartirían. Luego, los experimentadores observaron con qué frecuencia los participantes miraban las luces para ver si su compañero les estaba haciendo señas. Si la pareja fuera un extraño (relación de intercambio), pasaban mucho más tiempo mirando las luces cuando se les decía que eso significaba que podrían recibir una recompensa; si el compañero era un amigo cercano (relación comunitaria), pasaban mucho más tiempo mirando las luces cuando pensaban que significaba que a tu pareja le vendría bien un poco de ayuda. En resumen, incluso en este entorno científico estéril, los investigadores pudieron demostrar que las personas en relaciones comunales están ansiosas por satisfacer las necesidades de su pareja.

	 

	Cuanto más cercana e íntima sea la relación, entre buenos amigos y socios por igual, más comunitaria se vuelve. Clark y Mills sugirieron que los acuerdos prenupciales, en los que las personas comprometidas para casarse especifican con precisión lo que esperan de su pareja en caso de que la relación fracase y, cada vez más, lo que esperan que haga su pareja mientras exista la relación, tienen más probabilidades de socavar que aumentar la intensidad de sus sentimientos mutuos. Incluso en amistades no románticas, un enfoque abierto en la justicia puede tener un efecto depresivo en los sentimientos. Un amigo mío una vez se reunió con un nuevo conocido para cenar, la pasó muy bien y pensó para sí mismo que ese era el comienzo de una hermosa amistad. “Cuando llegó la factura, comencé a buscar mi billetera, planeando obtener el cheque completo, pensando: 'Somos buenos amigos ahora, recibirá el cheque la próxima vez que nos veamos'”, dijo mi amigo. “'Pero luego comienza a repasar la cuenta, calculando hasta el último centavo lo que cada uno de nosotros debe, notando que pedí una bebida más cara y que comí más sushi que él y, por lo tanto, debía más de la mitad. Arruinó por completo los sentimientos que tenía por él'”. Alguien que cuenta cada pequeña cosa que da y cada pequeña cosa que recibe le está diciendo a la otra persona que quiere una relación de intercambio en lugar de una relación comunitaria. notando que pedí una bebida más cara y que comí más sushi que él y por lo tanto le debía más de la mitad. Arruinó por completo los sentimientos que tenía por él'”. Alguien que cuenta cada pequeña cosa que da y cada pequeña cosa que recibe le está diciendo a la otra persona que quiere una relación de intercambio en lugar de una relación comunitaria. notando que pedí una bebida más cara y que comí más sushi que él y por lo tanto le debía más de la mitad. Arruinó por completo los sentimientos que tenía por él'”. Alguien que cuenta cada pequeña cosa que da y cada pequeña cosa que recibe le está diciendo a la otra persona que quiere una relación de intercambio en lugar de una relación comunitaria.

	 

	 

	Amor: ¿qué es y cómo sucede?

	 

	Teniendo en cuenta todos los factores que creemos que unen a las personas, pasemos ahora a esa compleja y deliciosa experiencia que llamamos amor. Dado que gustar y amar comparten algunos de los mismos antecedentes principales, ¿significa esto que el amor es simplemente una versión más intensa de gustar? ¿No hay algo especial en el amor?

	 

	Casi todos los investigadores del amor hacen una distinción entre dos tipos básicos de amor romántico: apasionado y sociable.69   El amor apasionado se caracteriza por emociones fuertes, alegría, deseo sexual insaciable e intensa preocupación por la persona amada. Muchos describen el amor apasionado como literalmente un estado alterado de conciencia, como el producido por la marihuana o el alcohol.70La pareja está realmente bajo los efectos de las drogas: el cerebro se inunda de dopamina, el mismo neurotransmisor que se libera con la cocaína, produciendo euforia, inquietud, insomnio y pérdida de apetito. “Enamorarse” proporciona un subidón de adrenalina que fisiológicamente no es muy diferente a comer chocolate y ganar la lotería; de hecho, cuando los jugadores ganan o las personas beben su chocolate favorito, sus cerebros muestran una mayor actividad en las áreas ricas en dopamina.71

	 

	Amor apasionado:

	 

	Un amor caracterizado por emociones fuertes, deseo sexual y una intensa preocupación por el ser amado

	 

	Sin embargo, como todas las drogas, la euforia del amor apasionado desaparece después de aproximadamente un año a 18 meses. Si la relación es sólida, el compañero principal insta a tomar su lugar — una experiencia más suave y estable marcada por sentimientos de confianza mutua, seriedad y cordialidad. En comparación con la intensidad típicamente efímera del enamoramiento romántico, el amor de compañía generalmente dura más y se profundiza con el tiempo. Los compañeros amantes se sienten libres de hablar entre ellos sobre cualquier cosa y se sienten profundamente comprendidos el uno por el otro. Entonces, si el amor apasionado es como la cocaína, el compañerismo es más como una copa de buen vino, algo delicioso y placentero, pero con menos palpitaciones y menos manía.

	 

	Compañero de amor:

	 

	Un amor que es una experiencia más suave y estable, marcada por sentimientos de confianza mutua, confiabilidad y calidez.

	 

	Si bien estar en un estado de amor romántico es ciertamente emocionante, ¡probablemente no quieras tomar decisiones con consecuencias de largo alcance mientras estás bajo su influencia! De hecho, en su libro La hipótesis de la felicidad, Jonathan Haidt72 identifica dos puntos de peligro en toda relación romántica. Uno está en el apogeo de la fase del amor apasionado, cuando los socios en un estado de excitación salvaje se lanzan de cabeza. Impulsados por un amor apasionado, queriendo estar juntos cada segundo, se mudan juntos o se casan muy rápidamente. A veces, estas parejas pueden pasar de la etapa apasionada a la pareja. Pero si, en este momento crucial, creen que el único amor verdadero es el definido por la obsesión, la pasión sexual y las emociones ardientes, podrían decidir que ya no están enamorados cuando la fase inicial de atracción se desvanece, como sucederá con el tiempo. - y lo harán una y otra vez. Filósofo Roberto Salomón73Elargumentó que, "Concebimos mal [el amor]... Esperamos una explosión temprana lo suficientemente poderosa como para alimentar el amor en todos sus altibajos, en lugar de ver el amor como un proceso sobre el cual tenemos control, un proceso que tiende a aumentar con el tiempo en lugar de disminuir”.

	 

	El segundo punto de peligro, por lo tanto, ocurre cuando el amor apasionado comienza a desvanecerse. A medida que las parejas pierden el sentimiento inicial, comienzan a notar fallas en su amada pareja que de alguna manera lograron ignorar. Dejan de enviar mensajes de texto o mensajes de texto apasionados y solo envían recordatorios para alimentar al gato. Haidt argumenta que cuando una pareja llega a esta etapa, deben ser pacientes. Con suerte, si se permiten invertir más en la otra persona, pueden encontrarse con un compañero de vida verdaderamente maravilloso. Pero creo que se necesita algo más que suerte, y no creo que el amor de compañía requiera el sacrificio de la pasión. ¿Qué factores permiten una transición suave del descubrimiento romántico inicial e intenso a una aventura apasionada, satisfactoria e íntima para toda la vida?

	 

	Para responder a esa pregunta, evitemos los libros de autoayuda y los anuncios de feromonas y pociones de amor y consideremos los hallazgos de tres áreas de investigación no obvias: la influencia de nuestras teorías implícitas del amor; los efectos de nuestra capacidad o incapacidad para unirnos de forma segura; y qué podemos hacer para compensar la pérdida de la fase inicial de deseo.

	 

	Teorías implícitas del amor. Cuando era adolescente, mis amigos y yo nos aferrábamos a la noción romántica de que había un solo amor verdadero con el que deberíamos pasar nuestras vidas en un amor extático. (Y, como señalé anteriormente, no había forma de que pudiéramos conocer a miles de personas en las aplicaciones de citas). Esta creencia fue alimentada por las canciones populares de la época. Entonces supe que “una noche encantada”, “vería a un extraño en una habitación llena de gente” y “una vez que la encontrara, [yo] nunca la dejaría ir”. Entonces podría bailar con ella, abrazarla y susurrarle al oído: “Yo fui hecho para ti, tú fuiste hecho para mí; Estoy satisfecho, los ángeles deben haberte enviado, y te querían solo para mí. "

	 

	Mis amigos y yo no éramos raros en sostener la teoría del amor del “alma gemela”, la creencia de que un día llegaría la persona perfecta, el compañero de vida ideal. Muchos jóvenes tenían esta creencia entonces, y muchos la tienen ahora. Esta era nuestra teoría tácita del amor y las relaciones, y gobernaba nuestro comportamiento y cómo se desarrollaban nuestros romances. Otras parejas (y culturas) tienen diferentes teorías implícitas: Algunos piensan que el amor es algo que se profundiza con el tiempo, que hay que "solucionar" los problemas y que las relaciones se basan más en el crecimiento y el esfuerzo que en tener una pareja perfecta desde el principio. Esta es ciertamente la suposición detrás de los matrimonios arreglados, donde las parejas asumen que el amor es lo que se desarrolla mucho después del matrimonio.74 Cómo Ansari describe el matrimonio arreglado de sus padres indios:

	 

	[Mi padre] les dijo a sus padres que estaba listo para casarse, por lo que su familia organizó reuniones con tres familias vecinas. La primera niña, dijo, era "un poco demasiado alta" y la segunda, "un poco demasiado baja". Entonces conoció a mi madre. Rápidamente dedujo que ella tenía la altura adecuada (¡por fin!), y charlaron durante unos 30 minutos. Decidieron que funcionaría. Una semana después, se casaron.

	 

	Y lo siguen siendo, 35 años después. Afortunadamente, y probablemente más que la mayoría de las personas que conozco que han tenido matrimonios no arreglados.

	 

	Una extensa investigación ha encontrado que los padres de Ansari no son infrecuentes;75EsEllos, como la mayoría de las otras parejas en matrimonios arreglados, terminan siendo tan felices como las parejas que comienzan en un frenesí de pasión romántica, con estrellas en los ojos y lujuria en todo lo demás.

	 

	Resulta que nuestras teorías tácitas del amor pueden hacer o deshacer nuestras relaciones. Spike WS Lee y Norbert Schwarz76comparó a las almas gemelas que enmarcan el amor como un impulso ("Estábamos hechos el uno para el otro", "Ella es mi otra mitad") y las personas trabajadoras que enmarcan el amor como un viaje ("Mira lo lejos que hemos llegado", "Ya pasamos por todas estas cosas juntas"). Descubrieron que estas dos formas de pensar sobre las relaciones afectan la forma en que las parejas manejan el efecto potencialmente dañino de los conflictos. Después de todo, si dos personas realmente fueron hechas en el cielo el uno para el otro, entonces si son "uno alma", ¿por qué deberían tener conflictos? Y si tienen un conflicto, debe significar que no son un alma después de todo. En un experimento, Lee y Schwarz hicieron que personas en relaciones a largo plazo respondieran un cuestionario de conocimiento que incluía expresiones relacionadas con el viaje o el viaje, luego recordaran conflictos o celebraciones con su pareja romántica y finalmente calificaran su relación.

	Como se predijo, recordar conflictos hizo que aquellos que mantenían un estado de ánimo unificado se sintieran menos satisfechos con su relación, pero para las personas que se veían a sí mismas en un viaje juntos, los conflictos no afectaron su nivel de satisfacción.

	 

	Un estudio longitudinal de C. Raymond Knee77dencontraron que el vínculo entre la satisfacción y el tiempo juntos era más fuerte para aquellos que creen en el destino romántico, pero también estaba asociado con estrategias de evitación para hacer frente a los factores estresantes. Las relaciones de "destino" son más felices en mares tranquilos, pero cuando surge una tormenta, tu barco del amor se hunde. A estas parejas les resulta difícil permanecer satisfechos en la relación cuando, como sucede inevitablemente, la pareja ya no cumple con los estándares ideales. Por el contrario, las parejas que tienen una teoría implícita sobre el amor como crecimiento ponen más esfuerzo en las estrategias de afrontamiento. Con el tiempo, se vuelven más satisfechos, incluso cuando informan que su pareja ya no cumple con su ideal original. Esperan que su pareja evolucione y cambie con el tiempo y tengan una mejor idea de la naturaleza temporal de las crisis de relación. Para las parejas de “vamos a resolverlo”, los conflictos no tienen nada que ver con evaluar la calidad de la relación; por el contrario, están motivados para discutir problemas con su pareja y reparar cualquier costura deshilachada en su conexión.

	 

	Apego seguro. Después de encontrar a alguien a quien amar, ¿se siente feliz y seguro, o inmediatamente comienza a preocuparse de que su ser querido lo deje en Starbuck's? Según Phillip Shaver, Cindy Hazan y Mario Mikulincer,78los adultos pueden ser seguros, ansiosos o evasivos en sus apegos. Los amantes con apego seguro rara vez están celosos o preocupados por ser rechazados. Son más compasivos y serviciales que las personas con apego inseguro y son más rápidos para comprender y perdonar a su pareja si hace algo irreflexivo o molesto. Los amantes ansiosos siempre están agitados por sus relaciones; quieren estar cerca pero temen que su pareja los deje. Otras personas a menudo los describen como "pegajosos", por lo que es más probable que se quejen de que sufren un amor no correspondido que los amantes seguros. Las personas evasivas son sospechosas y, a menudo, evitan por completo las conexiones íntimas. Si están en una relación, tienden a ser distantes, indicando a su pareja que se mantenga alejado.79

	 

	De acuerdo con la teoría del apego al amor, los estilos de apego característicos de las personas se derivan en parte de cómo sus padres los cuidaron.80En sus primeros años, los niños forman “modelos internos de trabajo” de relaciones: ¿Puedo confiar en los demás? ¿Soy digno de ser amado? ¿Me dejarán mis padres? Si los padres de un niño son fríos y rechazan y brindan poco o ningún consuelo emocional y físico, el niño aprende a esperar que otras relaciones sean iguales. Por el contrario, si los niños forman vínculos seguros y de confianza con sus padres, confían más en los demás, con la esperanza de formar vínculos más seguros con amigos y amantes en la edad adulta.81Sin embargo, el propio temperamento y las predisposiciones genéticas del niño también pueden ayudar a explicar la consistencia de los estilos de apego desde la niñez hasta la vejez.vida adulta, así como los modelos de relación que se forman durante la infancia.82 Un niño con un temperamento temeroso o difícil puede rechazar incluso los esfuerzos de los padres más amables por consolarlo. Por lo tanto, este niño puede comenzar a sentirse ansioso o ambivalente en las relaciones adultas.

	 

	El Estudio Longitudinal de Riesgo y Adaptación de Minnesota83siguió una gran muestra de niños desde el nacimiento hasta la edad adulta para ver cómo los estilos de apego temprano pueden crear efectos dominó en las relaciones adultas. Los niños que son maltratados y no tienen apegos seguros pueden terminar en un camino que dificulta las relaciones sólidas. De niños, tienen problemas para controlar las emociones negativas; en la adolescencia tienen dificultad para afrontar y recuperarse de los conflictos con sus compañeros; como adultos, tienden a “protegerse” convirtiéndose en los socios menos comprometidos en sus relaciones. Al hacerlo, crean, como ahora puedes predecir, su propia profecía autocumplida: Soy inseguro, así que dudo que realmente me ames, así que no me doy cuenta de cuántas cosas amables y solidarias haces por mí.84enLas personas con apego inseguro se muestran escépticas ante los elogios genuinos y tienden a arremeter contra transgresiones menores. Con el tiempo, sus parejas a menudo se cansan de ofrecer garantías repetidas que no son escuchadas. A través de estas dinámicas autocumplidas, el miedo al rechazo aumenta las posibilidades de ser rechazado, lo que a su vez refuerza la opinión de que la persona no es amada.

	 

	Sin embargo, no todo es sombrío para los adultos con apego inseguro. Si tienen la suerte de entablar una relación con un socio seguro, se pueden superar sus vulnerabilidades para mantener una asociación estable.85Eli Finkel, un psicólogo que ha estudiado las relaciones íntimas durante muchos años, cuenta esta historia sobre su propio estilo de apego evitativo:

	 

	Si bien Alison ciertamente no pidió un esposo con tendencias evasivas, tuvo que adaptarse. Ella está muy unida, por lo que su impulso natural cuando alguien a quien ama sufre es acercarse y cuidar. Con los años, aprendió a hacer lo contrario conmigo: darme espacio y sanar. En estos días, si me doblo de dolor porque golpeo la puerta con los nudillos o me quedo inusualmente quieto después de un percance en el trabajo, ella mantiene la distancia. En nuestros primeros años juntos, mi feroz independencia bajo presión la lastimó, pero poco a poco aprendió que no tiene nada que ver con ella. Una métrica de cuánto me comprende y me ama es su voluntad de dejar que me recupere en estas situaciones por mi cuenta. Su habilidad para hacer esto también me hizo menos evitativo con el tiempo.86

	 

	Finkel comenzó a investigar con Ximena Arriaga y otros,87en el que encontraron que la capacidad de confiar en la pareja - "tener fe en que él o ella nos tratará, cuando seamos vulnerables, de una manera que sea sensible a nuestras necesidades" - predice una reducción en las tendencias de evitación con el tiempo. El ejemplo de Finkel, respaldado por la investigación, muestra que es una gran idea para las personas inseguras encontrar pareja con un historial de apegos seguros, pero como veremos, ese no es el único remedio para ellos.

	 

	El dilema del erizo. En comparación con los altibajos de una relación amorosa apasionada, el ritmo más constante y predecible de una relación de compañerismo ofrece sus propias recompensas especiales. Los beneficios de una relación próspera a largo plazo incluyen la seguridad emocional y la invaluable comodidad de ser aceptado por alguien que conoce tus defectos y tus fortalezas.

	 

	Sin embargo, más allá de estos enormes beneficios, existe un posible lado oscuro de estar en una relación cercana a largo plazo.88La ironía fundamental se expresa acertadamente en las palabras de la balada clásica "Siempre lastimas a quien amas". ¿Por qué puede ser esto así? Recuerde de nuestra discusión anterior de la teoría de ganar-perder, el hecho bastante sorprendente de que nos resulta más gratificante cuando los sentimientos inicialmente negativos de alguien hacia nosotros se vuelven gradualmente positivos que si los sentimientos de esa persona hacia nosotros fueran negativos, completamente positivos todo el tiempo. Por otro lado, tendemos a encontrar más doloroso cuando una persona que una vez nos evaluó positivamente, poco a poco nos ve de forma negativa que si expresara sentimientos uniformemente negativos hacia nosotros desde el principio.

	 

	Este proceso sugiere que una vez que estamos seguros del comportamiento gratificante de nuestra pareja a largo plazo, esa persona puede volverse menos efectiva como fuente de recompensa que un extraño. Sabemos que las ganancias son importantes, pero un amante o cónyuge a largo plazo probablemente se está comportando cerca del nivel máximo y, por lo tanto, no puede proporcionarnos muchas ganancias. Pero un ser querido tiene un gran potencial para lastimarnos, quitándonos apoyo, aprecio y otras recompensas. Cuanto más íntima sea la relación y mayor sea la historia pasada de estima y recompensa invariables, más devastadora será su retirada. En efecto, entonces, el amante de mucho tiempo tiene más poder para infligir pérdidas que para proporcionar ganancias adicionales, dañando así a la persona que ama.

	 

	Considere a los Dotings, una pareja que ha estado casada por 20 años. Mientras se visten para salir a cenar con amigos, él la felicita por su apariencia: "Oye, te ves genial". Ella escucha sus palabras, que son buenas pero no la llenan de alegría. Ella ya sabe que su esposo la encuentra atractiva; lo más probable es que no haga volteretas cuando lo escuche por enésima vez. Por otro lado, si el amante esposo (que en el pasado siempre estaba lleno de cumplidos) le dijera a su esposa que comienza a encontrarla poco atractiva, ella se sentiría seriamente herida porque su comentario representaría una pérdida de sus sentimientos positivos hacia ella. ella Luego deja de elogiarla y ella comienza a sentirse ignorada. Afortunadamente, otras personas en el mundo pueden ofrecerte elogios que te hacen sentir bien contigo mismo y, por lo tanto, aumentar sus sentimientos positivos hacia ellos. O. J. Harvey89descubrió que las personas reaccionan más positivamente a los elogios de extraños que a los de amigos, y ¿por qué no? La aprobación de un extraño es una ganancia y, según la teoría de ganar-perder, nos hace sentir mejor.

	Estos resultados sugieren una imagen bastante sombría de la condición humana; parece que siempre buscamos el favor de los extraños mientras nos sentimos heridos o decepcionados por la familiaridad con nuestros amigos y amantes más cercanos. La solución, como sugirió el político romano Cicerón ya en el año 46 a. C., es convertir esas pérdidas y daños en ganancias emocionantes y nuevos entendimientos. ¿Como?

	 

	Lo primero que debe hacer una pareja es resolver el dilema del erizo: el deseo de lograr una intimidad profunda sin dejar de ser invulnerable. El término proviene de la famosa parábola del filósofo Arthur Schopenhauer:

	 

	En un frío día de invierno, un grupo de puercoespines se acurrucó para salvarse de congelarse por su calor mutuo. Pero pronto sintieron las penas del otro y se separaron. Cada vez que la necesidad de calor los volvía a unir, este segundo apenas se repetía, de modo que se arrojaron de un lado a otro entre estos dos tipos de sufrimiento hasta encontrar una distancia moderada que les resultó tolerable... Efectivamente, que sólo ella permite un satisfacción imperfecta de la necesidad de calor mutuo, pero también impide que la persona sienta el aguijón de las plumas.90

	 

	OLos psicólogos han investigado las formas en que las personas intentan llegar a una solución que satisfaga la necesidad de intimidad, así como la necesidad de seguridad.91  Queremos sentir que nuestra pareja nos comprende y acepta verdadera y profundamente, y saber esto sin temor a que seamos rechazados o abandonados si "realmente" comprende nuestros defectos y errores más profundos y crueles. Las personas con un apego inseguro tendrán dificultades para encontrar ese equilibrio. Lo mismo ocurrirá con los cónyuges que tienen baja autoestima y que son muy sensibles al rechazo y, por lo tanto, no se sienten amados. Sandra Murray y John Holmes92 encontró que debido a que tales individuos temen el rechazo, tienden a colocar la autoprotección por encima de la auto-revelación; se ponen las plumas y así pierden la calidez de la conexión que les encantaría tener.

	 

	Vivir con otra persona requiere innumerables sacrificios y compromisos, desde lo que verás hasta cómo criarás a tus hijos. Cuando surge un evento que podría causar discordia, ¿nuestras percepciones del respeto de nuestra pareja por nosotros influyen en cómo respondemos: retirarnos y proteger nuestro interés propio o admitir vulnerabilidad y buscar conexión? Las parejas deben elegir entre tomar un camino más arriesgado pero más honesto que profundice su vínculo con su pareja, y proporcione muchas nuevas ganancias emocionales, o tomar un camino que los proteja de más daños, pero que aumente la probabilidad de más pérdidas. En las relaciones, como ocurre con muchas cosas en la vida, más riesgo equivale a más recompensa potencial.93

	 

	Aunque el Sr. Un hombre amoroso tiene un gran poder para lastimar a su esposa al criticarla, debido a la importancia de su relación, ella es capaz de escuchar atentamente y responder a tales críticas y se inclinará a hacer algunos cambios para recuperar su interés. Lo contrario también es cierto: si la Sra. Doting debería cambiar repentinamente su alta opinión del Sr. Cariñoso, probablemente prestaría mucha atención y eventualmente tomaría medidas para recuperar su aprobación. Una relación se vuelve verdaderamente creativa y continúa creciendo cuando ambos socios resuelven los conflictos no ocultándolos, como suelen hacer las parejas con la teoría del amor del alma gemela, sino esforzándose por crecer y cambiar de manera creativa. En este proceso, la autenticidad— la libertad de compartir tus verdaderos sentimientos y creencias (incluso los negativos) con tu pareja — es la clave para evitar caer en un estancamiento mortal. Esto reduce la probabilidad de que una relación termine en una meseta deprimente, como a la que se dirigen los Doting. Cuando las personas suprimen sus molestias y se guardan sus sentimientos negativos y opiniones verdaderas, a menudo terminan en una meseta frágil que parece estable y positiva, pero que puede ser devastada por un cambio repentino de sentimiento.

	 

	Autenticidad:

	 

	Nuestra capacidad para dejar de dar una buena impresión y comenzar a revelar cosas honestas sobre nosotros mismos.

	 

	Las parejas en una relación auténtica no llegan a esta meseta plana. En cambio, hay un zigzag continuo de sentimientos en torno a un punto de respeto mutuo relativamente alto. En tal relación, los socios están razonablemente cerca de la condición ganadora del experimento de ganar-perder. Se requiere un intercambio de aspectos íntimos de uno mismo, tanto positivos como negativos. En general, nos gusta más una persona después de que revelamos algo importante sobre nosotros mismos, aunque sea desagradable, y cuando nos honra revelando algo íntimo y negativo sobre ellos mismos.94

	 

	Un factor esencial para mantener el amor es la creencia de que nuestra pareja nos comprende y nos apoya; confían en nosotros, se preocupan por nosotros, se sienten seguros con nosotros, saben lo que es importante para nosotros, nos ayudarán activamente a satisfacer nuestras necesidades y, lo que es más importante, saben quiénes somos en esencia. Eso es lo que nos permite no solo amarnos, sino también sentirnos amados, de una manera que nos conecta con nuestra pareja, incluso cuando no está con nosotros. Esta sensación fundamental de ser comprendido predice sentimientos de bienestar, seguridad y ajuste mejor que los indicadores prácticos de comportamiento, como quién hace qué en casa.95

	 

	Las personas que se apoyan mutuamente en momentos de necesidad y estrés tienen más probabilidades de tener relaciones saludables que las personas que no lo hacen. Pero, ¿qué pasa cuando las cosas van bien? Resulta que un fuerte predictor de la felicidad en una relación íntima no es solo la capacidad de cada uno de estar ahí para el otro en tiempos de dificultad, sino también en tiempos de éxito. Shelley Gable y sus asociados96encontró que las personas que recibieron respuestas positivas de sus parejas románticas cuando describían un triunfo reciente ("¡Qué noticia tan fantástica! ¡Sabía que lo lograrías! ¡Celebremos de inmediato!") estaban más felices con su relación varios meses después que quienes recibieron respuestas positivas menos entusiasta ("Buen trabajo, cariño. ¿Qué hay para cenar?"). Y eso tiene sentido. En muchas relaciones, el triunfo de uno de los socios puede traer emociones encontradas; la alegría puede estar teñida de envidia. La investigación de Gable sugiere que las parejas son más felices cuando cualquier envidia que puedan tener se ve eclipsada por la alegría.

	Para resumir, los datos indican que, a medida que una relación avanza hacia una mayor intimidad, lo que se vuelve cada vez más importante para la pasión, el compromiso y el crecimiento continuos es la autenticidad: nuestra capacidad de dejar de intentar causar una buena impresión y comenzar a revelar cosas sobre nosotros mismos y la relación que son honestos, aunque desagradables. La autenticidad implica la voluntad de comunicar una amplia gama de sentimientos a nuestros amigos y seres queridos, en circunstancias apropiadas y en formas que reflejen nuestro cariño.

	 

	 

	Intimidad, autenticidad y comunicación

	 

	Si bien la comunicación honesta con los seres queridos tiene efectos beneficiosos, el proceso no es tan fácil como parece. Como dije, la comunicación honesta implica compartir sentimientos negativos y aspectos poco apetecibles de nosotros mismos que aumentan nuestra vulnerabilidad. E implica decirle sinceramente a la otra persona que no está contento o enojado por algo: algo en su relación, su comportamiento o algo que tiene que ver con un problema continuo. Los cónyuges que usan un método íntimo, no agresivo pero directo de resolución de conflictos reportan niveles más altos de satisfacción marital.97METROSin embargo, es más fácil decirlo que hacerlo.

	 

	John Gottman ha estado estudiando parejas durante muchos años, siguiéndolas a lo largo del tiempo para ver si podía predecir qué matrimonios durarían y cuáles se desmoronarían. Después de todo, él podría.98En particular, identificó cuatro formas de comunicación destructivas pero demasiado comunes que son fuertes indicadores de que un matrimonio fracasará.

	 

	
		Críticas hostiles, donde cada uno culpa al otro con términos enojados de "tú siempre" o "tú nunca". "¡Siempre llegas tarde! ¡Y nunca me escuchas! "¡No, no lo estoy! ¡Y yo también!" La pareja se sentirá atacada y responderá a la defensiva; ninguna de las partes se sentirá escuchada o validada.

		Actitud defensiva, en la que el destinatario de una crítica responde con una contra-queja en lugar de tratar de escuchar la preocupación real de la otra persona. "¿Tarde? ¿Tarde? ¡Tú eres el que está obsesionado con llegar a los lugares dos días antes!"

		El desprecio, el signo más devastador, en el que uno de los miembros de la pareja se burla del otro con malas palabras, se ríe con disgusto o utiliza lenguaje y gestos no verbales despectivos y denigrantes. La psicóloga clínica Julie Gottman trabajó con una pareja enojada en terapia. Cuando ella preguntó: "¿Cómo se conocieron ustedes dos?" la esposa dijo, su voz llena de desdén, "En la escuela, donde erróneamente pensé que era inteligente".99 4. Obstrucción, donde el oyente simplemente se retira, negándose a hablar o incluso a estar en la misma habitación.



	 

	En la discusión que sigue, quiero proponer una alternativa a este estilo de argumentación infructuoso ya menudo interminable. Imagine, si quiere, el siguiente escenario: Phil y Alice están lavando los platos. Han invitado a varios amigos a cenar, los amigos se han ido y Phil y Alice están limpiando. Durante la noche, Alice se mostró encantadora, ingeniosa y vivaz. Pero Phil, que suele estar encantado con su encanto, se siente herido y un poco enojado. Parece que, durante una discusión política, Alice no estuvo de acuerdo con su posición y se puso del lado de Tom. Además, pareció expresar mucho afecto por Tom durante toda la noche. De hecho, su comportamiento era coqueto.

	 

	Phil está pensando: “La quiero mucho. Desearía que ella no hiciera cosas así. Tal vez ella está perdiendo interés en mí. Dios, si ella me dejara, no sé qué haría. ¿Se siente realmente atraída por Tom? Pero Phil es reacio a compartir su vulnerabilidad, por lo que dice: “Seguro que te estabas lanzando sobre Tom esta noche. Todos notaron esto. Realmente hiciste el ridículo”.

	 

	Alicia ama a Phil. Sintió que dijo algunas cosas muy brillantes esa noche, especialmente durante la discusión política, y sintió que Phil no reconoció su contribución intelectual. Cree que solo soy un ama de casa poco interesante. Probablemente esté aburrido de mí. Surge la siguiente conversación:

	 

	Alicia: No sé de qué estás hablando. Estás enojado porque casualmente no estoy de acuerdo contigo sobre la propuesta de impuestos del presidente. Tom lo vio a mi manera. Supongo que tenía razón.

	 

	Phil: ¡Lo vio a tu manera! ¿Estás bromeando? ¿Qué más podía hacer? Estabas prácticamente sentado en su regazo. Los otros invitados estaban avergonzados.

	 

	Alicia (bromeando): ¡Vaya, Phil, creo que estás celoso!

	 

	phil: ¡No estoy celoso! Realmente me importa una mierda. Si quieres actuar como una puta, ese es tu problema.

	 

	Alicia (enojado): Amigo, eres anticuado. ¡Estás hablando como un victoriano, por el amor de Dios! ¡Siempre lo estás haciendo!

	 

	Phil (fríamente): Solo demuestra lo poco que sabes de mí. Soy más feminista que tú. Las mujeres con las que trabajo piensan que soy genial.

	 

	Alicia(sarcásticamente): Sí, estoy seguro de que le gustas a todas las mujeres de tu oficina.

	 

	Phil: Ahora, ¿qué significa eso?

	 

	Alice cae en un silencio sepulcral. Phil hace varios intentos para obtener una respuesta de ella, falla y luego sale furioso de la habitación y cierra la puerta. ¿Qué está pasando? Aquí hay dos personas que se aman. ¿Cómo se metieron en una discusión tan cruel y dolorosa?

	 

	Una de las características clave que separa a los humanos de otros organismos es nuestra capacidad para comunicar información compleja. Nuestro idioma nos otorga poderes conversacionales realmente increíbles, pero los malentendidos son frecuentes, incluso en relaciones cercanas y afectivas. Aunque hipotético, el argumento que escribí entre Phil y Alice no es poco realista; más bien, es típico de cientos de conversaciones que he escuchado como consultor, tratando de ayudar a las parejas a enderezar sus formas distorsionadas, indirectas y engañosas de hablar entre ellos.

	Phil y Alice tenían cada uno una gran preocupación, pero ninguno podía o deseaba expresarla directamente. Para Alice, la mayor preocupación era su competencia intelectual. Le preocupaba que Phil pensara que era estúpida o aburrida; su queja implícita en este argumento era que Phil no reconoció la fuerza de sus declaraciones durante la discusión política, y parecía estar sugiriendo que la única razón por la que Tom le prestó atención fue la atracción sexual. Como resultado, los comentarios de Phil la hirieron, amenazaron su autoestima y la enojaron. Sin embargo, no expresó el dolor. Alice expresó su ira, pero sin revelarla; en cambio, toma la ofensiva y ataca a Phil, lo que implica que es aburrido y poco interesante.

	 

	La mayor preocupación de Phil procedía de un sentimiento diferente de inseguridad. Aunque le gusta la vivacidad de Alice, teme que, con el avance de la edad, ella esté perdiendo su propio atractivo sexual. Por lo tanto, asumió que el acuerdo político de Alice con Tom era lo mismo que ponerse del lado de Tom en contra de él, y atribuyó matices sexuales a esto debido a sus propias inseguridades. Cuando Alice lo llamó "anticuado", pareció escuchar principalmente al "viejo" y se apresuró a defender su masculinidad y atractivo sexual, que Alice, impulsada por su propia ira, rápidamente ridiculizó.

	 

	Este tipo de argumento es conocido entre las personas que viven juntas. Ambas partes tienen sentimientos e inquietudes, pero en lugar de discutirlos abiertamente, e identificarlos adecuadamente, los sentimientos pueden convertirse en hostilidad, lo que solo exacerba el dolor y la inseguridad que iniciaron la discusión en primer lugar. Sería una tontería proclamar que toda la ira, el desacuerdo, el dolor y la hostilidad entre personas que se supone que se preocupan unas por otras son resultado de una comunicación deficiente o inadecuada. A menudo, las personas en relaciones íntimas tienen diferentes necesidades, valores, deseos y metas, sobre el trabajo, el dinero, los hijos, el sexo, las tareas del hogar, qué valores vivir y un sinnúmero de otros temas. Estas diferencias naturales producen tensiones y tensiones, que deben ser vividas o resueltas a través de concesiones, concesiones o disolución de la relación. Pero a menudo el problema es la falta de comunicación. ¿Cómo es posible que Phil y Alice se hayan comunicado de manera diferente?

	 

	Imagina por un momento que eres Phil. Y Alice, una persona a la que amas, se acerca a ti y hace la siguiente declaración en un tono de voz que no culpa ni juzga:

	 

	Oye, déjame explicarte. Me siento inseguro acerca de mi inteligencia, o al menos de la forma en que la gente me percibe, porque no tengo todos los títulos que tú tienes. Ya que eres la persona más importante en mi mundo, te agradecería que reconocieras algo de lo que digo que te parece inteligente y valioso. Cuando no estamos de acuerdo en un tema de fondo y usted critica o descarta mis puntos o se impacienta conmigo, me siento inseguro y me falta el respeto. Más temprano esta noche, durante nuestra discusión política, me habría sentido muy bien si me hubieras elogiado por algunas de mis ideas y mi voluntad de hablar.

	 

	Ahora imagine que usted es Alice y Phil abrió la discusión después de la cena de la siguiente manera.

	Hola cariño, es difícil para mí hablar de esto, pero me gustaría intentarlo. No sé qué me ha estado pasando últimamente, pero esta noche me sentía un poco celoso. Eso no es fácil de decir, pero aquí va: tú y Tom parecían un poco cercanos, tanto intelectual como físicamente, y me sentía herida y sola. Puede que no te des cuenta, pero he estado disminuyendo la velocidad, sintiéndome cansado, desarrollando una barriga. Necesito un poco de tranquilidad. ¿Aún crees que soy bonita? Me encantaría que me miraras de la forma en que pareces mirar a Tom esta noche.

	 

	Supongo que la mayoría de la gente sería receptiva y receptiva a este tipo de conversación directa de un ser querido. Por conversación franca, me refiero a la declaración clara de una persona sobre sus sentimientos y preocupaciones, sin acusar, culpar, juzgar o ridiculizar a la otra persona. La conversación directa es eficaz precisamente porque permite que el destinatario escuche sin ponerse a la defensiva.

	 

	Conversación directa:

	 

	Una declaración clara de los sentimientos y preocupaciones de una persona sin acusar, culpar, juzgar o ridiculizar a la otra persona.

	 

	Hablar con franqueza parece fácil y efectivo. ¿Por qué la gente no lo usa más a menudo? Al crecer en una sociedad competitiva, la mayoría de nosotros aprendimos a protegernos haciéndonos relativamente invulnerables: esas plumas nuevamente. Entonces, cuando estamos heridos, aprendemos a no mostrarlo. En cambio, aprendemos a evitar a la persona que nos ha lastimado o a arremeter con ira, juzgar o ridiculizar, lo que a su vez, como señaló Gottman, pone a la otra persona a la defensiva o produce un contraataque, y la discusión aumenta.

	 

	Además, cuando estamos ocupados criticando, a menudo no le damos a la otra persona el beneficio de la duda. Como hemos visto, los juicios de una persona sobre otra pueden tomar la forma de atribuciones disposicionales (atribuir la causa del comportamiento de esa persona a un defecto en su personalidad) o atribuciones situacionales (atribuir la causa a algo que está sucediendo en el trabajo o en el trabajo) otras circunstancias externas). Cuando no sabe por qué su mejor amigo o compañero de vida se está comportando de manera extraña o desagradable o no ha respondido cuando dijo que lo haría, tiene una opción: puede saltar a una atribución hostil y disposicional ("¡Ella está siendo desconsiderada con los nuevos!" "¡Es un cerdo egoísta!"), O puede esperar para averiguar por qué se está comportando de esa manera y darle el beneficio de la duda con una atribución situacional ("Ella está bajo estrés"; "Espero que tu mamá no esté enferma otra vez"). Frank Fincham y Thomas Bradbury100 estudió a 130 parejas de recién casados a lo largo del tiempo y encontró que las parejas que hicieron atribuciones de disposición al principio de su matrimonio se volvieron cada vez más infelices con sus cónyuges. Por el contrario, las parejas que hablaron con franqueza y asumieron atribuciones situacionales se volvieron cada vez más felices con sus matrimonios.

	 

	No es prudente revelar tu vulnerabilidad a alguien que es tu enemigo jurado y que usará ese conocimiento en tu contra. Pero es casi seguro que no es prudente ocultar su vulnerabilidad de alguien que es su amigo cariñoso y se preocupa por usted. Si Alice y Phil hubieran sido conscientes de las inseguridades del otro, cada uno podría haber actuado de manera que se hubiera tranquilizado el uno al otro. Como cada uno de ellos había aprendido demasiado la lección social de "atacar en lugar de revelar", sin darse cuenta se habían puesto en curso de colisión.

	 

	A menudo el problema es aún más complicado que en este ejemplo. Alice y Phil saben cuáles son sus sentimientos y han entrado en serios conflictos principalmente porque tienen dificultades para comunicarlos. Pero a menudo las personas no son plenamente conscientes de sus propias necesidades, deseos y sentimientos. En cambio, pueden tener una vaga sensación de malestar o infelicidad que no pueden identificar fácilmente. A menudo atribuyen erróneamente este vago sentimiento; Al principio, Phil culpa a Alice por su comportamiento supuestamente coqueto, cuando en realidad se siente inseguro por el avance de la mediana edad. Por lo tanto, si no estamos en contacto con nuestros propios sentimientos y no podemos articularlos a nosotros mismos, no podemos comunicárselos a nadie más. El problema principal es la sensibilidad. ¿Podemos aprender a ser más sensibles a nuestros propios sentimientos? ¿Podemos aprender a ser sensibles con los demás para que cuando las personas se vuelvan vulnerables, tratemos esa vulnerabilidad con cuidado y respeto?

	 

	La importancia de la retroalimentación inmediata. Para que la comunicación sea efectiva en una relación íntima, podemos dar y recibir retroalimentación inmediata sobre cómo se interpretan nuestras palabras y comportamientos. Esto nos brinda la información que necesitamos para comprender el impacto de nuestras acciones y declaraciones y para considerar nuestras opciones para satisfacer nuestras propias necesidades y las de nuestros socios.

	 

	Supongamos que hago algo para cabrear a mi mejor amiga, que también resulta ser mi esposa. Si ella no expresa ese enojo, es posible que nunca me dé cuenta de que lo que hice la hizo enojar. Supongamos que ella me da retroalimentación inmediata; supongamos que me dice cómo la hace sentir mi acción. Ahora tengo al menos dos opciones: puedo seguir comportándome de la misma manera y seguir molestándola, o puedo dejar de comportarme de esa manera. La elección es mía. Lo que he hecho puede ser tan importante para mí que no quiero rendirme. Por otro lado, los sentimientos de mi esposa pueden ser tan importantes para mí que decido dejar de hacer lo que la irrita. En ausencia de cualquier conocimiento de cómo mi comportamiento la hace sentir, no tengo otra opción. Además,

	 

	El valor de la retroalimentación inmediata no se limita al destinatario. A menudo, al proporcionar retroalimentación, las personas descubren algo sobre sí mismas. Si Sharon cree, por ejemplo, que siempre es destructivo expresar la ira de alguna manera, puede bloquear la conciencia de ese sentimiento. Cuando aprende que es legítimo expresar este sentimiento, tiene la oportunidad de exponerlo abiertamente, mirarlo y darse cuenta de que su expresión de enfado no provocó el fin del mundo. Además, la expresión directa de un sentimiento ayuda a prevenir su escalada, que es más difícil de resolver. Si mi esposa ha aprendido a expresar su ira no gritando o acusando, sino expresando sus sentimientos y quejas directamente, eso mantiene nuestra discusión sobre el tema. Si reprime la ira,

	 

	sentimientos versus juicios. Las personas a menudo no saben cómo proporcionar comentarios constructivos; en cambio, lo hacen de una manera que molesta o molesta al destinatario, causando más problemas que soluciones. Permítanme ofrecer un ejemplo de retroalimentación disfuncional y luego mostrar cómo las personas pueden aprender a modificarla (sin diluir su contenido) para maximizar la comunicación y la comprensión. Este ejemplo es un evento real que tuvo lugar en un taller de comunicación que realicé para ejecutivos corporativos.

	 

	Durante el curso del taller, uno de los miembros (Mike) miró directamente a otro miembro (Dave) y dijo: “Dave, te he estado escuchando y observándote durante un día y medio y quiero ofrecer algunos comentarios: Creo que eres un impostor”.

	 

	Ahora, eso es toda una acusación. ¿Cómo puede responder Dave? Tiene varias opciones: puede (1) estar de acuerdo con Mike; (2) negar el cargo y decir que no es un impostor; (3) expresar enojo tomando represalias diciéndole a Mike lo que piensa que está mal con él; o (4) sentir lástima de sí mismo y enfurruñarse. Ninguna de estas respuestas es particularmente productiva. ¿Pero no tiene Mike el derecho de expresar ese juicio? Después de todo, solo está siendo abierto y honesto. ¿No valoramos la apertura y la autenticidad?

	 

	Eso suena como un dilema. La comunicación efectiva requiere apertura, pero la apertura puede ser dañina para el receptor. La clave es ser abierto mientras se expresa de una manera que cause la menor cantidad de dolor y maximice la capacidad del destinatario para comprender su queja. La clave para una comunicación efectiva es nuestra voluntad de expresar sentimientos en lugar de juicios. En este caso, Mike no estaba expresando un sentimiento; estaba interpretando el comportamiento de Dave y juzgándolo. La palabra sentir tiene varios significados. En este contexto, no me refiero a "corazonada" o "hipótesis", como cuando decimos "me siento bien". Por sentimiento, me refiero específicamente a la ira o la alegría, la tristeza o la felicidad, la molestia, el miedo, la incomodidad, el calor, el dolor, la envidia, los celos,

	 

	En el taller, comencé mi intervención preguntándole a Mike si tenía alguna idea sobre Dave. Mike pensó por un momento y dijo: "Bueno, creo que Dave es un impostor". No hace falta decir que no es un sentimiento, como lo acabo de definir; esta es una opinión o juicio expresado en el lenguaje de los sentimientos. Un juicio no es más que un sentimiento mal entendido o mal expresado. En consecuencia, profundicé más al preguntarle a Mike cuáles eran sus sentimientos. Mike todavía insistía en que pensaba que Dave era un impostor.

	 

	"¿Y qué te hace eso?" Yo pregunté. “Eso me enoja mucho”, respondió Mike.

	"¿Qué tipo de cosas hizo Dave que te molestaron?" Yo pregunté.

	 

	“Estoy irritado por tu forma falsa de encantar a la gente en el grupo”, respondió.

	En una investigación más profunda, resulta que lo que realmente molestó a Mike fue la aparente atracción de Dave por las mujeres. Finalmente, Mike confesó sus verdaderos sentimientos de envidia; desearía tener el encanto y la popularidad fáciles de Dave.

	 

	Tenga en cuenta que Mike inicialmente enmascaró este sentimiento de envidia; en cambio, desahogó sus sentimientos expresando desdén, diciendo que Dave era un impostor. Estaba protegiendo su ego. Debido a que vivimos en una sociedad competitiva, Mike ha aprendido a lo largo de los años que si admitiera estar celoso, se vería vulnerable y débil. Sin embargo, al expresar desdén e ira, Mike estaba tratando de presentarse como fuerte y asertivo.

	 

	Aunque su comportamiento fue exitoso como dispositivo de protección del ego, no contribuyó a la comprensión de Mike de sus propios sentimientos y los eventos que los causaron. Ciertamente no contribuyó a la comprensión de Mike de Dave oa la comprensión de Dave de Mike. Como medida de defensa del ego, el comportamiento de Mike fue adaptativo; como forma de comunicación, era inadecuado. Aunque dejó a Mike vulnerable a admitir la verdad, que envidiaba a Dave, esta admisión abrió la puerta a una mejor comunicación y comprensión mutua.

	 

	Es más fácil para todos escuchar comentarios expresados en términos de sentimientos - "Estoy molesto" - que comentarios expresados como un juicio o acusación - "¡Eres un idiota desconsiderado!" Cuando Mike le dijo a Dave que era un impostor, Mike le estaba diciendo a Dave qué tipo de persona es él (Dave). En general, a la gente le molesta saber qué tipo de persona es, y por una buena razón, porque tales atribuciones son puramente una cuestión de conjeturas. La atribución disposicional de Mike al comportamiento de Dave puede o no reflejar la realidad; es solo la teoría de Mike sobre Dave. Solo Dave sabe con certeza si es un impostor insincero; Mike solo está adivinando. Pero la afirmación de Mike de que se siente celoso o enojado no es una corazonada ni una teoría; es un hecho absoluto. Mike no está cuestionando sus propios sentimientos, él los conoce. Puede que a Dave le importen o no los juicios de Mike, pero si quiere ser su amigo, puede querer conocer los sentimientos de Mike y lo que él (Dave) hizo para provocarlos. Y ahora Dave tiene una opción: puede modificar su comportamiento o puede continuar haciendo lo que hace, mientras reconoce que su comportamiento puede despertar envidia, hostilidad y competitividad en otros hombres.

	 

	Mike y Dave no eran amantes. Eran solo dos chicos en un taller, tratando de mejorar sus habilidades de comunicación. Cuando las personas aprenden a expresar sus sentimientos sin juzgar a la otra persona como equivocada, insensible o indiferente, rara vez se produce una escalada. La comunicación efectiva es útil para todos, pero especialmente crucial para mantener nuestras conexiones más cercanas e importantes con familiares, amigos y parejas románticas.

	 

	Los científicos sociales e historiadores que han estudiado el pasado y el futuro del matrimonio han identificado aspectos de las relaciones modernas que son mejores que nunca y también aspectos que son peores que nunca.101 En el pasado, los matrimonios tenían menos que ver con el amor y más con arreglos comerciales, unir familias, combinar recursos o producción de descendencia para administrar la granja. Los matrimonios de amor de hoy en día son ciertamente mejores en muchos sentidos. Los roles de género se han vuelto más igualitarios y flexibles, y la división familiar del trabajo es mucho menos estereotipada; las Annie Oakley del mundo no necesitan renunciar a sus talentos y ambiciones por el amor, y los Frank Butler del mundo no necesitan aferrarse a nociones de dominación masculina y reclamar sus derechos sobre su pareja. Pero los matrimonios modernos, precisamente porque se basan en el amor y la igualdad en lugar de en un arreglo comercial, también suelen estar cargados de muchas expectativas y responsabilidades: esperamos que una pareja de por vida nos brinde compañía, sexo, pasión, ayuda con la crianza de los hijos. y tareas, ingresos, aventura, libertad y autoexpresión. Estoy convencido de que aquellos que pueden deshacerse de las expectativas poco realistas del amor moderno, mientras mantienen la vista en los beneficios duraderos de la intimidad y la conexión, pueden lograr un amor duradero y un mejor matrimonio o relación que en cualquier otro momento de la historia humana. Quizás los Beatles lo dijeron mejor en su canción “The End”:

	 

	Y en el fin

	 

	El amor que tomas es igual al amor que haces.

	 


9 -La psicología social como ciencia
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Descripción generada automáticamente]

	 

	Saul Steinberg, dibujo sin título, tinta sobre papel.

	 

	Publicado originalmente en The New Yorker, 10 de septiembre de 1960.

	 

	 

	Cuando estaba en la universidad, me interesé en la psicología social porque se ocupaba de algunos de los aspectos más emocionantes del ser humano: amor, odio, prejuicio, agresión, altruismo, influencia social, conformidad y similares. En ese momento, no me importaba mucho cómo surgió este impresionante conjunto de conocimientos. Simplemente quería saber lo que se sabía. No fue hasta que ingresé a la escuela de posgrado que me di cuenta de que podía ser más que un consumidor de este conocimiento, también podía convertirme en productor. Y un nuevo mundo se abrió para mí: el mundo de la psicología social científica. Aprendí a hacer preguntas significativas y a experimentar para encontrar las respuestas a esas preguntas, contribuyendo a mi manera a al conjunto de conocimientos sobre los que había leído cuando era estudiante. Y he estado apasionadamente involucrado en esta actividad desde entonces.

	 

	Leer este capítulo no te convertirá en un científico. Mi intención para ti es un poco menos ambiciosa, pero no menos importante. Mi objetivo es ayudarlo a mejorar su capacidad de pensar científicamente sobre las cosas que suceden en su propio mundo social. Siempre he encontrado que esto es algo útil, pero a veces también puede ser desagradable. Hace varios años tomé una copia de The New Yorker, en la que leí un ensayo excelente y muy informativo de James Kunen.1sobre los programas educativos de nivel universitario en nuestras prisiones. Kunen escribió con entusiasmo sobre su eficacia. Luego criticó el hecho de que una mayoría generalmente punitiva del Congreso estaba eliminando estos programas después de caracterizarlos como delincuentes malcriados y derrochadores.

	 

	El ensayo de Kunen contenía algunas historias vívidas de casos de reclusos que, mientras estaban en prisión, completaron su programa universitario y llevaron una vida productiva después de su liberación. Las historias clínicas se estaban moviendo. Pero como científico, quería saber si había algún dato sistemático que pudiera usar para evaluar la efectividad general del programa. Bueno, sí: Kunen informó sobre un estudio realizado por el Departamento de Servicios Correccionales del Estado de Nueva York, que encontró que cuatro años después de su liberación de prisión, la tasa de reincidencia de los reclusos que completaron uno o más años de educación superior en la prisión fue un 20 por ciento más baja que el promedio de todos los reclusos varones.

	 

	Eso suena bastante impresionante, ¿verdad? Miremos más de cerca. Como científicos, debemos hacernos una pregunta básica y vital: antes de participar en el programa, ¿los reclusos que se inscribieron en el programa eran similares a los que no lo hicieron? Puede darse el caso de que los reclusos que se inscribieron en el programa y completaron un año del mismo fueran diferentes para empezar (por ejemplo, en motivación, capacidad, inteligencia, educación previa, salud mental o lo que sea) de aquellos que no lo hicieron. Si fueran diferentes al comienzo de la serie general de presos, entonces es probable (o al menos posible) que tuvieran una tasa de reincidencia más baja incluso sin haber tomado el curso de estudio. Si ese es el caso, entonces no fue el programa el que causó la más mínima recaída.

	 

	Mientras leía el artículo de Kunen, el humanista que hay en mí quería emocionarse con los resultados de este estudio; Sería genial tener datos convincentes que demuestren que educar a los reclusos vale la pena. Pero, por desgracia, el científico que hay en mí se hizo cargo y se volvió escéptico. Así, mirar el mundo social a través de los ojos de un científico requiere que confrontemos nuestros prejuicios y preferencias. Pero también nos da la capacidad de separar el trigo de la paja para que, como ciudadanos preocupados, podamos exigir que los programas innovadores se evalúen adecuadamente. De esta forma, podemos determinar, con cierto grado de claridad, cuáles de los miles de programas posibles merecen nuestro tiempo, esfuerzo y dinero. Y la verdad es que, en la mayoría de los casos, no es difícil hacer el experimento correctamente, como verás.

	 

	 

	¿Qué es el método científico?

	 

	El método científico, ya sea que se aplique a la física, la química, la biología o la psicología social, es la mejor manera para que los humanos satisfagamos nuestra hambre de conocimiento y comprensión. Usamos el método científico en un intento de descubrir relaciones legítimas entre las cosas, ya sean cosas químicas, planetas o los antecedentes del prejuicio o el amor humanos.

	 

	El primer paso del proceso científico es la observación. En física, una simple observación simple podría ser algo así: si hay una pelota de goma en el carrito de mi nieta y ella tira del carrito hacia adelante, la pelota parece rodar hacia la parte de atrás del carrito. el carrito de mi nieta y ella tira del carrito hacia delante, la pelota parece rodar hacia la parte trasera del carrito. (En realidad, no rueda hacia atrás, sólo lo parece.) Cuando detiene el carrito bruscamente, la pelota corre hacia la parte de atrás del carrito. bruscamente, la pelota corre hacia la parte delantera del carrito. En psicología social, una En psicología social, una simple observación podría ser algo así: Cuando estoy sirviendo mesas, si estoy de buen humor y sonrío mucho a mis clientes, mis propinas parecen un poco mayores parecen un poco mayores que cuando estoy de mal humor y sonrío menos a menudo.
 

	El siguiente paso es adivinar por qué sucede esto; esta suposición es nuestro intento de descubrir la “relación legítima” que mencioné. El tercer paso es enmarcar esta suposición como una hipótesis comprobable. El paso final es diseñar un experimento (o una serie de experimentos) que confirme o refute la hipótesis. Si una serie de experimentos bien diseñados y bien ejecutados no confirma esta hipótesis, nos damos por vencidos. Como mi físico favorito, Richard Feynman,2 duna vez dijo: “No importa cuán hermosa sea la conjetura, o cuán inteligente sea el adivino, o cuán famoso sea el adivino; si el experimento no está de acuerdo con la suposición, entonces la suposición es incorrecta. Eso es todo al respecto. En mi opinión, esta es la esencia de la ciencia y su belleza. No hay verdades sagradas en la ciencia.

	 

	Ciencia y arte. En mi opinión, hay mucho espacio para el arte en nuestra ciencia. Creo que los dos procesos, el arte y la ciencia, son diferentes pero están relacionados. Pavel Sémonov,3un distinguido psicólogo ruso, ha hecho un excelente trabajo al definir la diferencia: como científicos, miramos de cerca nuestro entorno y tratamos de organizar lo desconocido de una manera sensata y significativa; como artistas, reorganizamos el entorno familiar para crear algo completamente nuevo. A esta observación agregaría que los requisitos de un buen experimento a menudo requieren habilidades de ambos dominios. En un sentido muy real, como experimentadores, usamos el arte para enriquecer nuestra ciencia. Creo que esto es particularmente cierto en los experimentos de psicología social.

	 

	¿Por qué esta combinación de arte y ciencia es especialmente cierta en la psicología social? En psicología social, no estamos estudiando el comportamiento de sustancias químicas en un vaso o pelotas de goma en un furgón; estamos investigando el comportamiento de adultos que han vivido en un mundo social toda su vida, con todas las emociones, percepciones, creencias, prejuicios y experiencias que traen a ese mundo. No hace falta decir que, al igual que los experimentadores que los estudian, las personas que actúan como participantes en nuestros experimentos han desarrollado sus propias ideas y teorías sobre las causas de sus sentimientos y comportamiento, así como los sentimientos y el comportamiento de quienes los rodean. Este no es el caso cuando estás experimentando con productos químicos,

	 

	El hecho de que estemos tratando con seres humanos socialmente sofisticados es parte de lo que hace que la psicología social sea tan fascinante como tema de investigación experimental. Al mismo tiempo, esta situación también requiere mucho arte si el experimentador quiere tener la oportunidad de generar hallazgos válidos y confiables. En este capítulo trataré de comunicar exactamente cómo sucede esto.

	 

	 

	De la especulación a la experimentación

	 

	En el Capítulo 8, conté la historia del presidente John F. Kennedy, cuya popularidad se disparó inmediatamente después de cometer un error tremendamente costoso. Después de su trágico error de cálculo conocido como el fiasco de Bahía de Cochinos, una encuesta de Gallup mostró que a la gente le gustaba más que antes del incidente. Como la mayoría de la gente, me sorprendió este evento. ¿Cómo podría gustarnos más un chico después de haberlo jodido? Como científico, especulé sobre qué podría haber causado este cambio. Mi corazonada fue que debido a que anteriormente se veía a Kennedy como un hombre casi perfecto (apuesto, cálido, encantador, ingenioso, competente), cometer un error podría hacerlo parecer más humano, permitiendo que la gente común se sintiera más cerca de él.

	 

	Una especulación interesante, pero ¿era cierto? ¿Cómo podríamos haber tratado de averiguarlo? Bueno, simplemente podríamos haber preguntado a la gente por qué les gustaba más Kennedy ahora que la semana anterior. Eso suena bastante simple. Desafortunadamente, no es tan fácil, porque los psicólogos sociales han aprendido que las personas a menudo no saben por qué actúan de cierta manera o cambian sus creencias en una dirección u otra; por lo tanto, en una situación compleja, simplemente pedirle a la gente que explique su comportamiento generalmente no producirá resultados confiables.4EsEsta es exactamente la razón por la que los psicólogos sociales realizan experimentos. Pero, ¿cómo podríamos realizar un experimento sobre la popularidad de John F. Kennedy? No podríamos. En tal caso, intentaríamos realizar un experimento sobre el fenómeno subyacente, no sobre el ejemplo específico del mismo. Y, de hecho, fue realmente el fenómeno subyacente, no el evento específico, lo que me interesó: ¿Hacer un error garrafal aumenta la popularidad de una persona casi perfecta?

	 

	mis colegas y yo 5, Así que diseñó un experimento que nos permitió controlar las variables extrañas y probar los efectos de un error garrafal en la atracción en una situación menos compleja, donde podíamos controlar la naturaleza exacta del error garrafal, así como el tipo de persona que lo cometió. Y en esta situación simple, encontramos, como era de esperar, que las personas "casi perfectas" se vuelven más atractivas después de cometer un error.error garrafal, mientras que la gente "muy común" se vuelve menos atractiva después de cometer el mismo error. (Describí los detalles de este experimento en el Capítulo 8).

	 

	Como puede ver, en la lucha por el control, el experimentador debe traer sus ideas del desordenado mundo real a los confines algo estériles del laboratorio. Por lo general, esto implica crear una situación que se parece poco a la situación del mundo real que originó originalmente la idea. De hecho, una crítica frecuente es que los experimentos de laboratorio son imitaciones artificiales y poco realistas de la interacción humana que no reflejan en absoluto el mundo real. ¿Qué tan precisa es esta crítica?

	 

	Tal vez la mejor manera de responder a esta pregunta es mirar de cerca un experimento de laboratorio, considerando sus ventajas y desventajas, así como un enfoque alternativo más realista que podría haberse utilizado para estudiar el mismo tema. El experimento de iniciación que hice en colaboración con Judson Mills 6 se adapta admirablemente a este propósito, porque contiene muchas de las ventajas y desventajas del laboratorio. Recordarás que Mills y yo planteamos la hipótesis de que a las personas les podrían gustar más las cosas si han sufrido para conseguirlas. Luego diseñamos y llevamos a cabo un experimento de laboratorio en el que demostramos que a las personas que se esforzaron mucho (pasando por una iniciación severa) para convertirse en miembros de un grupo les gustó más el grupo que a las personas que se hicieron miembros con poco o ningún esfuerzo. Vea cómo construimos el experimento.

	 

	 

	El experimento de cerca de Aronson-Mills. Sesenta y tres estudiantes universitarias que inicialmente se ofrecieron como voluntarias para participar en varios debates sobre la psicología del sexo participaron en el estudio. Cada estudiante fue evaluado individualmente. Al principio expliqué que estaba estudiando la “dinámica del proceso de discusión grupal”. Dije que el tema real de la discusión no me importaba, pero dado que la mayoría de las personas están interesadas en el sexo, seleccioné este tema para asegurarme de tener muchos participantes. También le expliqué que había encontrado una gran desventaja al elegir el tema del sexo: muchas personas eran tímidas y les resultaba difícil hablar de sexo en un grupo. Dado que cualquier impedimento al flujo de la discusión podría invalidar seriamente los resultados, necesitaba saber si las mujeres dudaban en iniciar una discusión sobre sexo. Al escuchar esto,

	 

	Estas elaboradas instrucciones preparan el escenario para el evento a seguir. Hasta entonces, las instrucciones eran las mismas para todos los participantes. Ahora era el momento de darle a cada una de las mujeres en las diversas condiciones experimentales una experiencia diferente, una que nosotros, los experimentadores, creíamos que marcaría la diferencia.

	 

	Asignamos aleatoriamente a los participantes con anticipación a una de tres condiciones: (1) un tercio se sometería a una iniciación severa, (2) un tercio se sometería a una iniciación ligera y (3) un tercio no se sometería a ninguna iniciación. Para la condición de no iniciación, simplemente les dije a los participantes que ahora podían unirse al grupo de discusión. Sin embargo, para las condiciones de iniciación leves y severas, le dije a cada participante que, dado que era necesario ser positivo para que pudiera hablar abiertamente sobre sexo, desarrollé un dispositivo de detección, una prueba de vergüenza, que luego le pedí que tomara. Esta prueba constituía la iniciación. Para la condición de iniciación severa, la prueba fue muy vergonzosa. Requería que la mujer recitara una lista de 12 palabras lascivas y dos descripciones detalladas de actividad sexual tomadas de novelas contemporáneas. (Esto puede no parecer una iniciación "difícil" hoy, pero créanme, cuando hicimos este estudio ahora, hace muchos años, decir esas palabras en voz alta era doloroso). Los participantes en la iniciación de luz solo debían recitar una lista. de palabras relacionadas con el sexo que no eran obscenas.

	 

	Las tres condiciones a las que fueron asignados los participantes constituían el variable independiente en este estudio. El objetivo de todo investigador al diseñar y realizar un experimento es determinar si lo que les sucede a los participantes tiene un efecto sobre cómo responden. Nuestro objetivo era determinar si la gravedad de la iniciación, la variable independiente, causaba diferencias sistemáticas en el comportamiento de los participantes. ¿Los participantes que experimentaron una iniciación severa actuarían de manera diferente a los que experimentaron una iniciación leve o nula?

	 

	Variable independiente:

	 

	La variable que un experimentador cambia o varía para ver si tiene un efecto sobre alguna otra variable

	 

	Pero ¿actuar diferente de qué manera? Después de la iniciación, a cada participante se le permitió escuchar una discusión dirigida por miembros del grupo al que acababa de unirse. Para controlar el contenido de este material, usamos una grabación, pero les dijimos a las mujeres que estaban escuchando una discusión en vivo. De esta manera, nos aseguramos de que todos los participantes, independientemente de si se sometieron a una iniciación severa, una iniciación ligera o ninguna iniciación, escucharon la misma discusión grupal. La discusión grupal fue increíblemente aburrida y aburrida. Las personas en la cinta hablaban con largas pausas, muchos titubeos y resoplidos, interrupciones y oraciones incompletas mientras discutían, de manera inarticulada, las características sexuales secundarias de los animales inferiores: cambios en el plumaje de las aves,

	 

	Al final de la discusión, regresé con un conjunto de escalas de calificación y le pedí a cada mujer que calificara cuán interesante y valiosa había sido la discusión. Esta respuesta se llama variable dependiente porque, literalmente, se dice que la respuesta es "dependiente" de las condiciones experimentales particulares a las que se asignó al participante. La variable dependiente es lo que mide el experimentador para evaluar los efectos de la variable independiente. En resumen, si la variable independiente es la causa, la variable dependiente es el efecto.

	 

	Variable dependiente:

	 

	Una respuesta consideró "dependiente" de una determinada condición experimental Los resultados respaldaron nuestra hipótesis: las mujeres que se sometieron a una iniciación ligera o a ninguna iniciación vieron la discusión grupal por lo que era y la calificaron de monótona. Pero aquellos que estaban avergonzados de ser admitidos en el grupo lo encontraron muy conmovedor. Recuerde que todos los estudiantes estaban calificando exactamente la misma discusión.

	 

	¿Por qué hacer un experimento? Diseñar y realizar este experimento fue un proceso laborioso. Mills y yo pasamos cientos de horas planeando esto, creando una situación creíble, escribiendo un guion para grabar la discusión grupal (¡Eso fue divertido!), ensayando a los actores que interpretaron los roles de los miembros del grupo, construyendo los procedimientos de iniciación e instrumentos de medición, reclutando voluntarios para servir como participantes, probando el procedimiento, guiando a los participantes a través del experimento y explicando el verdadero propósito del experimento a cada participante (por qué se cometió el error, qué significaba todo y qué esperábamos aprender). Lo que encontramos fue que las personas que pasan por una iniciación severa se unen a un grupo como ese grupo mucho más que las personas que pasan por una iniciación ligera o ninguna iniciación.

	 

	¡Seguramente debe haber una manera más simple! Hay. Es posible que haya notado una similitud entre nuestro procedimiento experimental y otras iniciaciones, como las que utilizan algunas fraternidades universitarias y otros clubes u organizaciones exclusivas. ¿Por qué, entonces, no aprovechamos una situación de la vida real, que no solo es más fácil de estudiar sino también mucho más dramática y realista? Veamos las ventajas. Las iniciaciones en la vida real serían más severas (es decir, tendrían más impacto en los miembros); no tendríamos que esforzarnos mucho para diseñar un entorno de grupo que los participantes encontraran atractivo; las interacciones sociales involucrarían a personas reales en lugar de meras voces en una grabación; habríamos eliminado el problema ético creado por el uso del engaño y el uso de un experimento difícil y desagradable en nombre de la ciencia; Es,

	 

	Así, cuando echamos un vistazo superficial a las ventajas de una situación natural, parece que Mills y yo habríamos tenido un trabajo mucho más sencillo si hubiéramos estudiado las fraternidades existentes. Así es como podríamos haberlo hecho. Podríamos haber calificado los procedimientos de iniciación de cada fraternidad por su severidad y entrevistar a los miembros más tarde. Si a los miembros que se sometieron a una iniciación severa les gustaran más sus fraternidades que a los miembros de las fraternidades moderadas o sin iniciación, la hipótesis sería apoyada. ¿O no? Echemos un vistazo más de cerca a por qué la gente se molesta en experimentar.

	 

	Cuando les pedí a mis alumnos que nombraran la característica más importante de un experimento de laboratorio, la gran mayoría dijo "control". Los experimentos tienen la ventaja de controlar el entorno y las variables para que los efectos de cada variable puedan estudiarse con precisión. Llevando nuestra hipótesis al laboratorio, Mills y yo eliminamos muchas de las extrañas variaciones que existen en el mundo real. Las severas iniciaciones fueron todas iguales en intensidad; esta condición habría sido difícil de igualar si hubiéramos utilizado varias fraternidades de iniciación severa. Además, la discusión grupal fue idéntica para todos los participantes; en el mundo real, sin embargo, los miembros de la fraternidad estarían evaluando fraternidades que, de hecho, eran diferentes entre sí. Suponiendo que hubiéramos encontrado una diferencia entre las fraternidades de iniciación severa y moderada en cuánto disfrutaban sus nuevos miembros estando en ellas, ¿cómo sabríamos que esto era una función de iniciación y no las diferencias de amistad que ya existían en los propios miembros de la fraternidad? ? En el experimento, la única diferencia fue la severidad de la iniciación, por lo que sabemos que cualquier diferencia se debió a este procedimiento.

	 

	 

	La importancia de la asignación aleatoria

	 

	El control es un aspecto central del experimento de laboratorio, pero no es la principal ventaja. Una ventaja aún más crítica es que los participantes pueden asignarse aleatoriamente a diferentes condiciones experimentales. Esto significa que cada participante tiene las mismas posibilidades de estar en cualquier condición en el estudio. De hecho, la asignación aleatoria de participantes a las condiciones es la diferencia crucial entre el método experimental y los enfoques no experimentales. Y la gran ventaja de asignar aleatoriamente a las personas a las condiciones es esta: cualquier variable que no se controle por completo, en teoría, se distribuye aleatoriamente entre las condiciones. Esto significa que es extremadamente improbable que tales variables afecten sistemáticamente los resultados.

	 

	Un ejemplo puede ayudar a aclarar este punto: suponga que usted es un científico y tiene la hipótesis de que los hombres que se casan con mujeres inteligentes se vuelven más felices que los hombres que se casan con mujeres no tan inteligentes. ¿Cómo se prueba esta hipótesis? Supongamos que encuentra 1.000 hombres que están casados con mujeres inteligentes y 1.000 hombres que están casados con mujeres no tan inteligentes, y les hace un cuestionario sobre la felicidad. Mira, encuentras que los hombres casados con mujeres inteligentes son más felices que los hombres casados con mujeres menos inteligentes. ¿Significa esto que estar casado con una mujer inteligente hace feliz a un hombre? No. Tal vez los hombres felices sean más dulces, más divertidos y más fáciles de tratar y, como resultado, las mujeres inteligentes buscan a esos hombres y se casan con ellos. Entonces podría ser que ser feliz haga que los hombres se casen con mujeres inteligentes. El problema no termina ahí. También es posible que exista algún tercer factor que provoque la felicidad y estar casado con una mujer inteligente. Uno de esos factores podría ser el dinero; tal vez ser rico ayuda a hacer felices a los hombres y ser rico es lo que atrae a las mujeres inteligentes. Así que es posible que ninguna secuencia causal sea cierta: la felicidad no hace que los hombres se casen con mujeres inteligentes, y las mujeres inteligentes no hacen felices a los hombres. Uno de esos factores podría ser el dinero; tal vez ser rico ayuda a hacer felices a los hombres y ser rico es lo que atrae a las mujeres inteligentes. Así que es posible que ninguna secuencia causal sea cierta: la felicidad no hace que los hombres se casen con mujeres inteligentes, y las mujeres inteligentes no hacen felices a los hombres. Uno de esos factores podría ser el dinero; tal vez ser rico ayuda a hacer felices a los hombres y ser rico es lo que atrae a las mujeres inteligentes. Así que es posible que ninguna secuencia causal sea cierta: la felicidad no hace que los hombres se casen con mujeres inteligentes, y las mujeres inteligentes no hacen felices a los hombres.

	 

	El problema es aún más complicado porque a menudo no tenemos idea de cuáles podrían ser estos terceros factores. En el caso del estudio de la felicidad, podría ser la riqueza; también puede ser que una personalidad madura haga felices a los hombres y también atraiga a las mujeres inteligentes; podría ser la gracia social, la capacidad atlética, el poder, la popularidad, usar la pasta de dientes adecuada, vestirse bien o cualquiera de las miles de otras cualidades que el pobre investigador no conoce y no podría explicar. Pero si el investigador realiza un experimento, puede asignar aleatoriamente a los participantes a varias condiciones experimentales. Si bien este procedimiento no elimina las diferencias debido a cualquiera de estas variables (dinero, gracias sociales, habilidad atlética o ropa), las neutraliza distribuyendo estas características al azar entre las condiciones experimentales. Si los participantes se asignan al azar, habrá aproximadamente tantos hombres ricos en una condición experimental como en las otras, tantos hombres socialmente capaces en una condición como en las otras, y tantos atletas en una condición como en las otras. Por lo tanto, si encontramos una diferencia entre las condiciones, es poco probable que se deba a diferencias individuales en algún rasgo, porque todos estos rasgos tenían una distribución igual (o casi igual) en todas las condiciones.

	 

	Es cierto que el ejemplo particular de las mujeres inteligentes y sus maridos felices no se presta fácilmente a los confines del laboratorio experimental. Pero fantaseemos sobre cómo lo haríamos si pudiéramos. Idealmente, tomaríamos 50 hombres y asignaríamos al azar a 25 de ellos para casarse con mujeres inteligentes y 25 para casarse con mujeres menos inteligentes. Unos meses más tarde, pudimos regresar y administrar el cuestionario de felicidad. Si los hombres asignados a las esposas inteligentes fueran más felices que los asignados a las esposas menos inteligentes, sabríamos qué causó su felicidad, ¡lo sabíamos! En resumen, su felicidad no podía atribuirse fácilmente a la gracia social, la belleza, el dinero o el poder; estos se distribuyeron aleatoriamente entre las condiciones experimentales.

	 

	Este ejemplo es pura fantasía; ¡Incluso los psicólogos sociales deberían evitar concertar matrimonios con fines científicos! Pero eso no significa que no podamos probar eventos significativos y relevantes en condiciones de laboratorio controladas. Este libro está repleto de tales ejemplos. Veamos uno de ellos como una forma de aclarar las ventajas del método experimental: la correlación entre la cantidad de tiempo que los niños pasan viendo violencia en la televisión y su tendencia a elegir soluciones agresivas a sus problemas. (Ver el Capítulo 6).

	 

	¿Significa esto que ver agresiones en la televisión hace que los jóvenes se vuelvan agresivos? No necesariamente, pero puede. También podría significar que a los niños agresivos simplemente les gusta ver la agresión, y serían igual de agresivos si vieran Barrio Sésamo todo el día. Pero luego, como vimos, aparecieron algunos experimentadores y demostraron que ver violencia aumenta la violencia.7 ¿cómo? Los investigadores asignaron aleatoriamente a algunos niños para que vieran un video de un episodio de una serie de televisión violenta, un episodio en el que las personas se golpean, golpean, muerden y matan entre sí durante 25 minutos. Como control, los experimentadores asignaron al azar a otros niños a una situación en la que vieron un evento deportivo durante la misma cantidad de tiempo. El quid: cada niño tenía la misma oportunidad de ser seleccionado para ver el video violento que el video no violento; por lo tanto, cualquier diferencia en las disposiciones de personalidad de los niños fue neutralizada en las dos condiciones experimentales. Por lo tanto, el hallazgo de que los jóvenes que vieron el vídeo violento se volvieron más agresivos después que los que vieron el evento atlético sugiere que ver violencia puede conducir a la violencia.

	 

	Tal vez recuerde que este era precisamente el problema con la evaluación del programa de profesores de prisiones que describí al principio de este capítulo: los reclusos que se ofrecieron como voluntarios para el programa probablemente fueran diferentes en muchos aspectos de los que no lo hicieron, por lo que fue engañoso comparar su tasa de reincidencia con la de los no voluntarios. Tal comparación llenaría demasiado el mazo, haciendo que el programa pareciera más efectivo de lo que realmente fue. ¿Cómo resuelves este problema? Una forma sería atraer al programa el doble de voluntarios de los que pueda manejar. Luego puede seleccionar aleatoriamente la mitad de los voluntarios para el programa y colocar la otra mitad en la condición de control. Si la selección es verdaderamente aleatoria, la comparación de la tasa de reincidencia de los dos grupos proporcionará datos significativos.

	 

	Volvamos al experimento de iniciación. Si realizamos una encuesta y descubrimos que los miembros de fraternidades de iniciación severa se agradan más entre sí que los miembros de fraternidades de iniciación moderada, entonces tendríamos evidencia de que la severidad de la iniciación y el gusto por otros miembros están correlacionados positivamente. Esto significa que cuanto más severa sea la iniciación, más gustarán al miembro sus hermanos de fraternidad. Sin embargo, no importa qué tan altamente correlacionadas estén las dos variables, no podemos concluir, basándonos únicamente en los datos de nuestra encuesta, que las iniciaciones severas causen simpatía grupal. Todo lo que podemos concluir de esta investigación es que estos dos factores están asociados entre sí.

	 

	Es posible que la correlación positiva entre la iniciación severa y el agrado de otros miembros de la fraternidad exista no porque las iniciaciones severas hagan que a los miembros les gusten más sus grupos, sino precisamente por la razón opuesta. Puede ser que el alto atractivo personal del grupo provoque iniciaciones severas. Si los miembros del grupo se ven a sí mismos como la flor y nata de la cosecha, pueden intentar que siga siendo así manteniendo un grupo de élite. Y pueden tratar de mantener un grupo de élite al requerir una iniciación severa para desalentar a las personas menos motivadas a unirse. Basándonos únicamente en los datos de nuestra investigación, no podemos concluir que esta explicación sea falsa y que las iniciaciones severas realmente conduzcan a gustar. Los datos no nos brindan ninguna base para hacer esta elección, porque no nos dicen nada sobre la causa y el efecto.

	 

	Además, como hemos visto, una tercera variable podría estar causando iniciaciones tanto severas como similares. ¿Quién querría dar y recibir una iniciación severa? Pues, gente con fuertes tendencias sadomasoquistas, por supuesto. Estas personas pueden gustarse no por la iniciación, sino porque los "pájaros del mismo plumaje" (en este caso, pájaros muy viciosos) tienden a gustarse entre sí. Si bien esto puede sonar como una explicación extraña, ciertamente es posible. Lo que más preocupa al investigador son las innumerables otras explicaciones que ni siquiera puede pensar. El método experimental, basado en la técnica de asignación aleatoria a las condiciones experimentales, elimina todo esto de golpe. Los sadomasoquistas en este experimento tienen la misma probabilidad de que se les asigne la condición de no iniciación que la condición de iniciación severa.

	 

	 

	El reto de la experimentación en psicología social

	 

	No todo es soleado en el mundo de la experimentación. Hay algunos problemas serios relacionados con la ejecución de experimentos. El control es una de las principales ventajas del experimento, pero es imposible ejercer un control completo sobre el entorno de los participantes humanos. Una de las razones por las que muchos psicólogos trabajan con ratones en lugar de con personas es que los investigadores pueden controlar casi todo lo que les sucede a sus participantes desde el momento de su nacimiento hasta el final del experimento: clima, dieta, ejercicio, grado de exposición a compañeros de juego, ausencia de experiencias traumáticas, etc. Los psicólogos sociales no mantienen a los participantes humanos en jaulas para controlar sus experiencias. Si bien esto hace que el mundo sea un lugar más feliz para los participantes, también hace que la ciencia sea un poco descuidada.

	 

	Control versus control de impacto está más limitada por el hecho de que los individuos difieren entre sí en innumerables formas sutiles. Los psicólogos sociales tratan de hacer afirmaciones sobre lo que hace la gente. Con eso queremos decir, por supuesto, lo que la mayoría de la gente hace la mayor parte del tiempo bajo un conjunto dado de condiciones. En la medida en que las diferencias individuales no medidas estén presentes en nuestros resultados, nuestras conclusiones pueden no ser precisas para todas las personas. Las diferencias en actitudes, valores, habilidades, rasgos de personalidad y experiencias recientes pueden afectar la forma en que las personas responden en un experimento. Así, incluso con nuestra habilidad para controlar la situación experimental en sí misma, la misma situación puede no afectar a cada persona exactamente de la misma manera.

	 

	Además, cuando conseguimos controlar el escenario experimental para que sea exactamente el mismo para todos, corremos el riesgo de que la situación sea tan estéril que el participante tienda a no tomarla en serio. La palabra estéril tiene al menos dos significados: (1) libre de gérmenes y (2) ineficaz o estéril. El experimentador debe esforzarse por hacer que la situación experimental sea lo más "libre de gérmenes" posible sin que sea estéril o improbable para el participante. Si los participantes no encuentran interesantes y absorbentes los eventos de un experimento, es probable que sus reacciones no sean espontáneas y, por lo tanto, nuestros resultados tendrán poco significado.

	 

	Así, además de controlar, un experimento debe impactar a los participantes. Deben tomarse el experimento en serio e involucrarse en él para que no afecte significativamente su comportamiento. La dificultad para los psicólogos sociales es que estos dos factores cruciales, impacto y control, a menudo funcionan de manera opuesta: a medida que uno aumenta, el otro tiende a disminuir. El dilema al que se enfrentan los experimentadores es cómo maximizar el impacto en los participantes sin sacrificar el control de la situación. Resolver este dilema requiere una creatividad e ingenio considerables en el diseño y construcción de situaciones experimentales. Esto nos lleva al problema del realismo.

	 

	Realismo. Anteriormente en este capítulo, mencioné que una crítica frecuente de los experimentos de laboratorio es que son imitaciones artificiales e inventadas del mundo, que no son "reales". ¿Qué entendemos por real? Hace varios años, escribiendo sobre el método experimental, Merrill Carlsmith y yo8tluego busque la definición de real. Razonamos que un experimento puede ser realista de dos maneras diferentes: primero, si un experimento tiene un impacto en los participantes, los obliga a tomar el tema en serio y los involucra en los procedimientos, podemos decir que ha alcanzado el realismo experimental. En segundo lugar, si el experimento de laboratorio es similar a los eventos que a menudo le suceden a las personas en el mundo exterior, entonces podemos decir que ha alcanzado el realismo mundano. A menudo, la confusión entre el realismo experimental y el realismo mundano es responsable de la crítica de que los experimentos son artificiales e inútiles porque no reflejan el mundo real.

	 

	
La diferencia entre los dos realismos se puede ilustrar mejor con un ejemplo de un estudio que es alto en realismo experimental pero bajo en realismo mundano. Recuerde el experimento de Stanley Milgram, discutido en Capítulo 4, en el que se pedía a cada participante que aplicara descargas de intensidad creciente a otra persona que supuestamente estaba conectada a un aparato eléctrico en una habitación contigua. Ahora, honestamente, ¿cuántas veces en la vida cotidiana se nos pide que demos descargas eléctricas a las personas? La configuración no era realista, pero solo en un sentido mundano. ¿El procedimiento tenía realismo experimental, es decir, los participantes estaban involucrados en él, lo tomaron en serio, tuvo un impacto en ellos, era parte de su mundo real en ese momento? ¿O simplemente estaban actuando, sin tomárselo en serio, siguiendo los movimientos, tarareando? Milgram informa que sus participantes sintieron mucha tensión e incomodidad. Pero dejaré que Milgram describa, en sus propias palabras, cómo era un participante típico.

	 

	Vi a un hombre de negocios maduro e inicialmente sereno entrar al laboratorio sonriendo y confiado. En 20 minutos se redujo a un ataque de espasmos y tartamudeo que se acercaba rápidamente a un ataque de nervios. Constantemente se tiraba del lóbulo de la oreja y se retorcía las manos. En un momento, se llevó el puño a la frente y murmuró: "Oh, Dios, terminemos con esto". Y, sin embargo, siguió respondiendo a cada palabra del experimentador y obedeció hasta el final.9

	 

	Esto difícilmente parece el comportamiento de una persona en una situación poco realista. Las cosas que les sucedieron a los participantes de Milgram fueron reales, incluso si no les sucedieron en su experiencia cotidiana. En consecuencia, parece seguro concluir que los resultados de este experimento son una indicación razonablemente precisa de cómo reaccionaría la gente si ocurriera un conjunto similar de eventos en el mundo real.

	 

	Error. La importancia del realismo experimental no puede subestimarse. La mejor manera de lograr esta cualidad esencial es diseñar un entorno que sea absorbente e interesante para los participantes. Al mismo tiempo, a menudo es necesario disfrazar el verdadero propósito del estudio. ¿Por qué la necesidad de disfrazarse?

	 

	Al comienzo de este libro, señalé que casi todo el mundo es un psicólogo social aficionado, en el sentido de que todos vivimos en un mundo social y estamos constantemente formando hipótesis sobre las cosas que nos suceden. Esto también es cierto para los individuos que actúan como participantes en nuestros experimentos. Debido a que siempre están tratando de resolver las cosas, si supieran a lo que estamos tratando de llegar, podrían comportarse de una manera consistente con sus propias hipótesis, en lugar de comportarse de una manera que es natural y habitual para a ellos. Por esta razón, los experimentadores intentan ocultar la verdadera naturaleza de la experiencia a los participantes. Dado que casi siempre tratamos con adultos inteligentes, esta no es una tarea fácil; pero es un requisito absoluto en la mayoría de los experimentos si queremos tener la posibilidad de obtener datos válidos y fiables.

	 

	Este requisito pone al psicólogo social en la posición de un director de cine que prepara el escenario para la acción pero no le dice al actor de qué trata la obra. Estos escenarios se denominan historias de portada y están diseñados para mejorar el realismo experimental, produciendo una situación en la que el participante puede actuar con naturalidad, sin inhibirse por saber exactamente qué aspecto del comportamiento se está estudiando. Por ejemplo, en el estudio de iniciación de Aronson-Mills, les dijimos a los participantes que estaban tomando una prueba de vergüenza para seleccionarlos para participar en un grupo que estaría discutiendo la psicología del sexo; esta fue la historia de portada. Fue puro engaño. De hecho, los estábamos sometiendo a una iniciación para ver qué efecto, si alguno, tendría en su gusto por el grupo.

	 

	De hecho, los investigadores que han estudiado esta cuestión han demostrado que si los participantes conocen el verdadero propósito de un experimento, no se comportan de forma natural, sino que intentan actuar de una manera que los ponga en una buena posición o tratan de "ayudar" al experimentador. comportándose, si de una manera que haría que el experimento resultara como los participantes creen que debería. Ambos resultados son desastrosos para el experimentador. El experimentador suele ser capaz de frenar el deseo del participante de ser útil, pero es más difícil frenar el deseo del participante de verse bien. La mayoría de las personas no quieren ser consideradas obedientes, débiles, anormales, conformistas, poco atractivas, estúpidas o locas. Entonces, si tiene la oportunidad de averiguar qué está buscando el experimentador, la mayoría de las personas tratarán de verse bien o de lo que creen que es "normal". Por ejemplo, en un experimento diseñado específicamente para examinar este fenómeno,10cuando mis colegas y yo les dijimos a los participantes que cierto resultado indicaba que tenían un buen rasgo de personalidad, hicieron lo que pudieron para producir ese resultado con mucha más frecuencia que cuando dijimos que reflejaba un rasgo negativo. Si bien este comportamiento es comprensible, interfiere con resultados significativos. Por esta razón, los experimentadores encuentran necesario engañar a los participantes sobre la verdadera naturaleza del experimento.

	 

	Para ilustrar, veamos de nuevo a Solomon Asch11experimento clásico en consecuencia. Recuerde que en este estudio se le asignó a un estudiante la simple tarea de juzgar la longitud relativa de unas pocas líneas. Pero algunos otros estudiantes, que eran cómplices del experimentador, hicieron un juicio incorrecto a propósito. En esta situación, un número considerable de participantes cedió a la presión implícita de los compañeros y declaró un juicio incorrecto. Los participantes fueron engañados: pensaron que estaban en un experimento de percepción, pero en realidad estaban en un estudio de cumplimiento. ¿Era necesario este engaño? Yo pienso que sí. Reproduzcamos sin el engaño: imagina que entras en este estudio y el experimentador te dice: "Estoy interesado en estudiar si te ajustarás o no a la presión de grupo", y luego te dice lo que va a pasar. Mi conjetura es que no te conformarías. Supongo que casi nadie se conformará, porque la conformidad se considera un acto débil y poco atractivo. ¿Qué podría haber concluido el experimentador? ¿Que la gente tiende a ser inconformista? Tal conclusión sería errónea y engañosa. Tal experimento no tendría sentido.

	 

	En los experimentos de obediencia de Milgram, alrededor del 65% de los ciudadanos promedio estaban dispuestos a administrar descargas eléctricas intensas a otra persona en obediencia a la orden del experimentador. Sin embargo, cada año, cuando describo la situación experimental a los estudiantes de mi clase y les pregunto si obedecerían tal orden, solo el 1 por ciento dice que sí. ¿Eso significa que mis estudiantes son mejores personas que los participantes de Milgram? Creo que no. Creo que significa que la gente, si tiene la oportunidad, tratará de verse bien. Entonces, a menos que Milgram usara el engaño, habría obtenido resultados que simplemente no reflejan la forma en que las personas se comportan cuando se les hace creer que están en situaciones reales. Si tuviéramos que darle a la gente la oportunidad de sentarse.

	 

	 

	Problemas de replicación

	 

	La investigación científica no termina cuando termina un experimento. Rara vez un solo experimento, incluso uno que está perfectamente construido y produce resultados hermosos y claros, nos da las respuestas finales. El siguiente paso en el proceso científico es la replicación, en la que otros investigadores repiten el estudio original en otros laboratorios. La replicación ayuda a aclarar la investigación al establecer las condiciones bajo las cuales se aplica y aquellas bajo las cuales no se aplica, así como para quién es más aplicable; por ejemplo, ¿solo funciona para adultos jóvenes, estadounidenses y estudiantes universitarios o para personas mayores?, europeos y trabajadores también? La replicación también puede determinar si el fenómeno es robusto y duradero o algo así como una casualidad. Si los científicos no pueden duplicar los resultados originales, una de dos cosas debe ser cierta:

	 

	Al comienzo de este capítulo, dije que hacer un buen experimento es tanto un arte como una ciencia. Cuando trabajé con mis colegas haciendo experimentos de disonancia, por ejemplo, dediqué mucho tiempo a hacer las cosas bien, trabajando, como dije, tanto como director de cine como investigador científico. La parte de "ciencia" es más fácil de replicar que la parte de "arte". Después de todo, puedo comer un soufflé magnífico en un restaurante y quedar tan impresionado con la creación del chef que inmediatamente compro su libro de cocina sobre cómo hacer el soufflé perfecto. Puedo usar su receta para tratar de "replicar" esa creación, pero te garantizo que la mía se verá (¡y sabrá!) más parecida a un ladrillo que tu brebaje ligero y esponjoso. Las teorías y los procedimientos son como recetas. A veces, una replicación fallida es una falla de la técnica,

	 

	A veces, una réplica detecta un error en los procedimientos de los experimentadores originales, el análisis de datos o incluso sus sesgos. Un estudio bien hecho, de hecho convincente, realizado en la década de 1970 mostró que los bebés recién nacidos imitan las expresiones faciales de los adultos; por ejemplo, el experimentador sacaría la lengua y el bebé haría lo mismo, lo que sugiere que los bebés nacen con la mímica. habilidad. Pero un experimento mucho mejor controlado realizado recientemente descubrió que esta habilidad de imitación se aprende desde los seis meses de edad.12

	 

	Finalmente, a veces la replicación falla, pero al hacerlo revela un ingrediente faltante previamente desconocido que fue crucial para la investigación original pero que estaba ausente en la segunda. Considere un estudio en el que los estudiantes de minorías que escribieron ensayos que describían un valor personal importante recibieron calificaciones más altas que los estudiantes de control que escribieron ensayos sobre los valores de otras personas.13Este fue un descubrimiento espectacular, por lo que ha habido muchos intentos de replicación, pero solo unos pocos han funcionado. ¿Significa esto que el estudio original era falso? De ninguna manera. Resulta que esta intervención no funciona en todas las escuelas; solo se replica cuando se usa en escuelas donde los estudiantes de minorías sienten muchos prejuicios contra ellos.14

	 

	Sin embargo, ha surgido un nuevo problema en toda la ciencia, hecho posible por las redes sociales: una serie de descubrimientos "candentes" ahora reciben atención instantánea (a menudo seguidos de una charla TED) y, a menudo, se enfrían cuando otros investigadores intentan replicarlos. Estos son algunos ejemplos de estudios que se volvieron virales pero que no fueron respaldados por otros investigadores: leer una lista de palabras relacionadas con la edad desencadena imágenes de "personas mayores" y hace que los jóvenes caminen más despacio; lavarse las manos lo hace sentir menos culpable, trabajar en una habitación con un cartel grande con los ojos de un hombre mirándolo lo hace más honesto, inhalar la oxitocina "hormona del abrazo" lo hace más empático y sostener una taza de café caliente lo hace te sientes más amado. Una de las más populares fue la supuesta “pose de poder”: poner las manos en las caderas y ensanchar la postura haría que las personas se sintieran más audaces y seguras e incluso aumentarían sus niveles de testosterona. En poco tiempo, uno de los investigadores del estudio escribió un libro superventas y dio una charla TED que se convirtió en una de las más vistas en la historia de TED, "Tu lenguaje corporal da forma a quién eres". (De hecho, esta idea se ha vuelto tan popular que no me sorprendería que millones de personas en todo el mundo comiencen su día frente a un espejo de cuerpo entero en la pose de poder de la Mujer Maravilla). Desafortunadamente, la mayoría de las consecuencias de esta investigación no ha arrojado resultados significativos, especialmente con respecto a las afirmaciones de testosterona y la persistencia del efecto. Joseph Simmons y Uri Simonsohn esta idea se ha vuelto tan popular que no me sorprendería que millones de personas en todo el mundo comenzaran su día frente a un espejo de cuerpo entero en la pose de poder de la Mujer Maravilla). Desafortunadamente, la mayoría de las muchas refutaciones de esta investigación fracasaron. para producir resultados significativos, especialmente con respecto a las afirmaciones de testosterona y la persistencia del efecto. Joseph Simmons y Uri Simonsohn15wrealizó un análisis estadístico de 33 de los estudios publicados posteriormente, que utilizaron tamaños de muestra mucho más grandes que los originales, y concluyó que "la evidencia existente es demasiado débil para... argumentar que las personas adoptan poses de poder para mejorar sus vidas".

	 

	Hoy, lamentablemente, hay muchos "descubrimientos" de la psicología social popular que captan la atención del público y no pasan la prueba de la replicación.16Pero eso no significa que falten los métodos básicos de experimentación psicosocial, significa que la ciencia avanza como debe, corrigiendo sus errores y avanzando en los descubrimientos que se mantienen. Sin embargo, también significa que el público debe tener cuidado con los hallazgos sensacionalistas, improbables o simplistas y preguntarse: "¿Pero han sido replicados?"

	 

	 

	Problemas éticos

	 

	Usar el engaño puede ser la mejor (y a menudo la única) forma de obtener información útil sobre cómo se comportan las personas en situaciones complicadas, pero presenta al experimentador tres problemas éticos:

	1. Simplemente no es ético mentirle a la gente. En el mundo actual de "noticias falsas" y mentiras flagrantes de los políticos, ¿pueden los científicos sociales justificar el aumento de la contaminación del engaño que existe actualmente?

	2. El engaño a menudo conduce a una invasión de la privacidad. Cuando los participantes no saben qué está estudiando realmente el experimentador, no están en condiciones de dar su consentimiento informado. Por ejemplo, en el experimento de Asch, algunos estudiantes podrían no haber accedido a participar si hubieran sabido de antemano que Asch estaba interesado en examinar su tendencia a conformarse en lugar de su juicio perceptivo.

	3. Los procedimientos experimentales suelen implicar algunas experiencias desagradables como dolor, aburrimiento, ansiedad o vergüenza.

	 

	OLos problemas éticos surgen incluso cuando no se utiliza el engaño y cuando los procedimientos experimentales no son extremos. A veces, incluso el procedimiento aparentemente más benigno puede afectar profundamente a algunos participantes de maneras que ni siquiera los experimentadores más sensibles y cuidadosos podrían predecir fácilmente. Considere una serie de experimentos sobre "dilemas sociales" realizados por Robyn Dawes, Jeanne McTavish y Harriet Shaklee.17 Por lo general, los participantes se enfrentan a la decisión de cooperar con un socio o "desertar”. Sí todos cooperan, todos se benefician financieramente; pero si uno o más participantes deciden desertar, reciben una gran recompensa, y los que deciden cooperar se encuentran en desventaja financiera. Las respuestas son anónimas y permanecen así durante todo el estudio. Las reglas del juego se explican completamente a todos los participantes al comienzo del experimento. Y no hay trampas involucradas. Este escenario parece bastante inocuo.

	 

	Pero 24 horas después de una sesión experimental, un hombre llamó al experimentador. Fue el único desertor en su grupo y ganó $ 190. Quería devolver sus ganancias y compartirlas entre los demás participantes (quienes cooperaron y solo ganaron $ 1 cada uno). No estaba contento con su comportamiento codicioso, dijo, y no había dormido en toda la noche. Después de un experimento similar, una mujer que cooperó mientras que otros desertaron informó que se sentía ingenua y que había aprendido que las personas no eran tan dignas de confianza como había pensado anteriormente. Por lo tanto, a pesar de la cuidadosa planificación de los investigadores, estos experimentos tuvieron un impacto poderoso en los participantes que no podía anticiparse fácilmente. Mi punto es simple pero importante: ningún código de ética puede anticipar todos los problemas,

	 

	Los psicólogos sociales que realizan experimentos están profundamente preocupados por las cuestiones éticas, precisamente porque su trabajo se basa en un dilema ético. Déjame explicar. Este dilema se basa en dos valores en conflicto en los que la mayoría de los psicólogos sociales están de acuerdo. Por un lado, creen en el valor de la investigación científica libre. Por otro lado, creen en la dignidad de las personas y en su derecho a la privacidad. Este dilema es real y no puede descartarse defendiendo piadosamente la importancia de preservar la dignidad humana o jurando lealtad a la causa de la ciencia. Y los psicólogos sociales deben enfrentar este problema de frente, no solo una vez,

	 

	Obviamente, algunas técnicas experimentales presentan más problemas que otras. En general, los experimentos que emplean el engaño son motivo de preocupación porque el acto de mentir es cuestionable en sí mismo, incluso si el engaño está al servicio de descubrir la verdad. Y los procedimientos que causan dolor, vergüenza, culpa u otros sentimientos intensos presentan problemas éticos obvios.

	 

	Un problema ético más sutil surge cuando los participantes confrontan algún aspecto de sí mismos que no es agradable o positivo, como lo hicieron algunas de las personas en los experimentos de Dawes, McTavish y Shaklee. Y muchos de los participantes de Solomon Asch aprendieron que se adaptarían ante la presión de sus compañeros; muchos participantes en nuestro propio experimento (Aronson y Mettee18) aprendieron que podían hacer trampa en un juego de cartas; la mayoría de los participantes de Milgram aprendieron que obedecerían a la autoridad incluso si esa obediencia (aparentemente) implicaba lastimar a otra persona.

	 

	Se podría argumentar que tal autodescubrimiento es de beneficio terapéutico o educativo para los participantes; de hecho, muchos participantes mismos hicieron esta afirmación. Pero eso, por sí solo, no justifica estos procedimientos. Después de todo, ¿cómo podría un experimentador saber de antemano que sería terapéutico? Además, sería arrogante que cualquier científico decidiera que tiene el derecho o la capacidad de proporcionar a las personas una experiencia terapéutica sin su permiso previo para hacerlo.

	 

	Dados estos problemas, ¿los fines de la investigación psicosocial justifican los medios? Este es un punto discutible. Algunos argumentan que, cualesquiera que sean los objetivos de esta ciencia y cualesquiera que sean los logros, no valen la pena si se engaña a la gente o se la somete a alguna incomodidad. En el extremo opuesto del espectro, otros insisten en que los psicólogos sociales están descubriendo cosas que pueden tener profundos beneficios para la humanidad y, por lo tanto, vale la pena pagar casi cualquier precio por los resultados.

	 

	Mi propia posición está en algún lugar en el medio. Creo que la ciencia de la psicología social es valiosa y también creo que la salud y el bienestar de los participantes del experimento deben protegerse en todo momento. Al decidir si un procedimiento experimental en particular es ético, creo que es apropiado un análisis de costo-beneficio. Es decir, debemos considerar cuánto bien se derivará de hacer el experimento y cuánto daño se hará a los participantes en el experimento. Dicho de otra manera, los beneficios para la ciencia y la sociedad se comparan con los costos para los participantes, y esta proporción se incluye en el cálculo de la decisión. Desafortunadamente, esta comparación es difícil de hacer porque nunca podemos estar absolutamente seguros del beneficio o daño antes del experimento.

	Considere el experimento de la obediencia. A primera vista, fue un procedimiento difícil, sin duda, sin duda. Pero Milgram no tenía forma de saber exactamente qué tan difícil era hasta que estuvo inmerso en el experimento. En mi opinión, también fue un experimento extremadamente esclarecedor, que nos enseñó mucho sobre el comportamiento humano. En resumen, me alegro de que Milgram lo haya hecho. Sin embargo, sé que no todos estarán de acuerdo conmigo. Inmediatamente después de su publicación, el experimento fue criticado por motivos éticos, tanto por la prensa popular como por científicos serios.

	 

	Unos años después de publicar sus resultados, Stanley Milgram me confió, lamentablemente y con un toque de amargura, que creía que gran parte de las críticas se debían a los resultados que obtuvo y no al procedimiento real que empleó. Esto en sí plantea una pregunta interesante: ¿las críticas a la ética del procedimiento de Milgram habrían sido menos vehementes si ninguno de los participantes hubiera administrado descargas por encima de un nivel moderado de intensidad? Más de una década después, Leonard Bickman y Matthew Zarantonello19ddescubrió que las cavilaciones de Milgram eran correctas. Hicieron un pequeño experimento simple en el que pidieron a 100 personas que leyeran la sección de procedimiento del experimento de Milgram. Aquellos a quienes se les dijo que una alta proporción de los participantes de Milgram habían cumplido completamente calificaron el procedimiento como más dañino (y por lo tanto menos ético) que aquellos a quienes se les dijo que casi ninguno había cumplido completamente.

	 

	En una nota más general, sugeriría que la ética de cualquier experimento parecería menos problemática cuando los resultados nos dicen algo bueno o halagador sobre la naturaleza humana que cuando nos dicen algo que preferiríamos no saber. ¡Esto ciertamente no significa que debamos limitar nuestra investigación a encontrar cosas halagadoras! El experimento de obediencia de Milgram es un excelente ejemplo de esto. Creo que si un científico está interesado en estudiar hasta qué punto una persona dañará a otros en obediencia ciega a la autoridad, no hay forma de hacerlo sin producir algún grado de incomodidad.

	 

	En resumen, la decisión de un psicólogo social de realizar o no un experimento en particular depende de una evaluación de sus costos y beneficios potenciales. Siempre he aconsejado a mis alumnos que sigan estas cinco pautas:

	 

	
		Si es posible, se deben evitar los procedimientos que causen dolor intenso o malestar. Dependiendo de la hipótesis que se esté probando, algunas molestias pueden ser inevitables.

		Los experimentadores deben brindar a los participantes la opción real de retirarse del experimento si la incomodidad se vuelve demasiado intensa. 3. Los experimentadores deben conocer los procedimientos alternativos al engaño. Si se puede encontrar cualquier otro procedimiento viable, se debe utilizar.



	
		Los experimentadores deben pasar un tiempo considerable con cada participante al final de la sesión experimental, explicando cuidadosamente los detalles del experimento, su verdadero propósito y las razones del error o la incomodidad. Durante esta sesión de reunión informativa, deben hacer todo lo posible para proteger la dignidad de los participantes, para evitar que se sienten estúpidos o crédulos por haber "caído en el engaño". Deben asegurarse de que los participantes abandonen la escena de buen humor, sintiéndose bien consigo mismos y con su papel en el experimento. Esto puede lograrlo cualquier experimentador serio que esté dispuesto a dedicar tiempo y esfuerzo para recompensar a cada participante (con información y consideración) por el papel vital que jugó en la empresa científica.

		Finalmente, los experimentadores no deben realizar un experimento que se base en el engaño o que genere incomodidad "solo por el placer de hacerlo". Antes de ingresar al laboratorio, los experimentadores deben estar seguros de que su experimento es sólido y valioso, que están buscando la respuesta a una pregunta interesante y que lo están haciendo de manera cuidadosa y bien organizada.



	 

	 

	Interrogatorio:

	El procedimiento mediante el cual se explica a los participantes el propósito del estudio y exactamente lo que sucedió al final de un experimento.

	 

	Los experimentadores en psicología social hacen todo lo posible para ser lo más sensibles posible a las necesidades de sus participantes. Aunque muchos experimentos involucran procedimientos que causan cierto grado de incomodidad, la gran mayoría de estos procedimientos contienen muchas medidas de seguridad para proteger a los participantes. Una vez más, volvamos al experimento de obediencia simplemente porque, desde la perspectiva de los participantes, es uno de los procedimientos más estresantes de los que se informa en este libro. Milgram trabajó duro después del experimento para convertir la experiencia general en algo útil y emocionante para sus participantes, y sus esfuerzos valieron la pena. Varias semanas después del experimento, el 84 por ciento de los participantes informaron que estaban contentos de haber participado en el estudio; el 15 por ciento reportó sentimientos neutrales; y solo el 1 por ciento dijo que se arrepentía de participar. (Debemos ver estos hallazgos con cautela, sin embargo. La discusión de la disonancia cognitiva en el Capítulo 3 nos enseñó que las personas a veces justifican su comportamiento cambiando las actitudes que tenían anteriormente). Evidencia más convincente proviene de un estudio de seguimiento: un año después de que se completó el programa experimental, un psiquiatra universitario entrevistó a una muestra aleatoria de participantes y no encontró evidencia de efectos nocivos; en cambio, la respuesta típica fue que su participación fue instructiva y enriquecedora.20

	 

	Nuestra deuda con los participantes. He discutido las ventajas del método experimental y mostrado cuán complejo y desafiante es diseñar un experimento de laboratorio en psicología social. Compartí algo de la emoción que siento por superar las dificultades y discutí formas de garantizar el bienestar, así como el aprendizaje, de los participantes en nuestros experimentos. El conocimiento, la información y las intuiciones sobre el comportamiento social humano descritos en este libro se basan en las técnicas y procedimientos discutidos en este capítulo. También se basan en la cooperación de decenas de miles de personas que nos han permitido estudiar su comportamiento en laboratorios de todo el mundo. Les debemos mucho. En última instancia, nuestra comprensión de los seres humanos en toda su complejidad se basa en nuestro ingenio para desarrollar técnicas para estudiar el comportamiento,

	 

	 

	¿Qué pasa si nuestros hallazgos son mal utilizados?

	 

	Hay una consideración ética adicional: la responsabilidad moral del científico por lo que descubre. A lo largo de este libro, he cubierto algunos poderosos antecedentes de la persuasión. Esto fue particularmente cierto en el Capítulo 3, donde analicé las técnicas para inducir la autopersuasión, y en algunos de los capítulos posteriores, donde analicé las aplicaciones de estas técnicas. La autopersuasión es una fuerza poderosa porque los persuadidos nunca saben qué les golpeó. Llegan a creer que cierta cosa es cierta, no porque algún demagogo o un anuncio o un amigo de Facebook los convenciera de ello, sino porque se convencieron a sí mismos. Es más, a menudo no saben por qué o cómo llegaron a creerlo. Esto hace que el fenómeno no solo sea poderoso sino también aterrador. Siempre que sepa por qué empecé a creer en X, soy relativamente libre de cambiar de opinión; pero si todo lo que sé es que X es cierto, y eso es todo lo que importa, es mucho más probable que me aferre a esa creencia, incluso frente a un aluvión de evidencia negativa.

	 

	Los mecanismos que he descrito se pueden usar para hacer que las personas usen hilo dental, dejen de intimidar a las personas más pequeñas, reduzcan el dolor o amen a sus vecinos. Muchas personas pueden encontrar buenos estos resultados, pero son manipuladores de todos modos. Además, los mismos mecanismos también se pueden usar para que la gente compre ciertas marcas de pasta de dientes y tal vez vote por ciertos candidatos políticos. En esta era de giros políticos, propagandistas y vendedores ambulantes, ¿no es inmoral utilizar poderosas técnicas de influencia social?

	 

	Como mis lectores ya sabrán, como persona real que vive en el mundo real, tengo muchos valores, y no he hecho ningún esfuerzo por ocultarlos; se destacan por todos lados. Por ejemplo, si tuviera el poder, usaría los métodos más humanos y efectivos a mi disposición para acabar con la intolerancia y la crueldad. Soy igualmente consciente de que, una vez que se desarrollen estos métodos, otros pueden usarlos para lograr fines con los que no estoy de acuerdo; cada herramienta que hemos inventado los humanos puede usarse para bien o para mal, para construir o destruir. Este hallazgo me preocupa mucho. También soy consciente de que otras personas no comparten mis valores.

	 

	Al mismo tiempo, los fenómenos que he estado describiendo en este libro no son nuevos ni del dominio exclusivo de los psicólogos sociales. Después de todo, no fue un psicólogo social quien hizo que Landry se enganchara a los Marlboro o quien inventó el lowballing; no fue un psicólogo social quien indujo a los soldados a justificar la matanza gratuita de civiles; no fue un psicólogo social quien enseñó a los nazis cómo utilizar la “Gran Mentira” para manipular a los ciudadanos alemanes. Hicieron lo que hicieron por su cuenta.

	 

	Los psicólogos sociales están tratando de comprender estos fenómenos y muchos otros que suceden en el mundo todos los días, y lo han hecho desde tiempos inmemoriales, para ayudar a las personas a comprender mejor cómo y por qué hacemos lo que hacemos. Este objetivo no nos exime de responsabilidad moral. Nuestra investigación a menudo produce técnicas de influencia social fácilmente aplicables, y algunas personas pueden usar estas técnicas para obtener ganancias personales, controlar a otros e incluso, en manos de un demagogo, para convertir nuestra sociedad en una pesadilla orwelliana. No es mi intención predicar sobre las responsabilidades de los psicólogos sociales en general. Solo puedo especificar lo que creo que son mis propias responsabilidades: educar al público sobre cómo se pueden utilizar los conocimientos y técnicas psicosociales para el bien común; permanecer alerta contra el abuso de conocimientos y técnicas psicosociales; y promover una buena investigación destinada a profundizar nuestra comprensión de nosotros, los animales sociales: cómo pensamos, cómo nos comportamos, qué nos hace agresivos y qué nos hace cariñosos. Francamente, no puedo pensar en una empresa más interesante o más importante.

	 

	 


 

	Glosario

	 

	agresión:

	 

	acción intencional con el objetivo de causar daño o causar dolor físico o psíquico altruismo:

	cualquier acto que beneficia a otra persona pero no beneficia al ayudante a menudo implica algún costo personal para el ayudante

	 

	amígdala:

	 

	el área en el centro del cerebro asociada con comportamientos de actitud agresiva:

	un tipo especial de creencia que incluye componentes tanto emocionales como evaluativos; en cierto sentido, una buena o mala evaluación almacenada de un objeto

	 

	Teoría de la asignación:

	 

	una teoría que describe la forma en que las personas explican las causas de su propio comportamiento y el de otras personas

	 

	ambigüedad atribucional:

	 

	un fenómeno por el cual los miembros de un grupo estigmatizado tienen dificultad para interpretar la retroalimentación sobre su trabajo o acciones

	 

	autenticidad:

	 

	nuestra capacidad para dejar de causar una buena impresión y comenzar a revelar cosas honestas sobre nosotros mismos

	 

	disponibilidad heurística:

	 

	una regla empírica que se refiere a los juicios basados en lo fácil que es para nosotros traer ejemplos específicos a la mente

	 

	sexismo benevolente:

	una actitud hacia las mujeres que parece de apoyo pero en realidad es condescendiente; tiene opiniones estereotípicamente positivas de las mujeres, pero en el fondo asume que las mujeres son el sexo más débil y menos competente

	 

	Punto ciego de polarización:

	 

	la creencia de que somos más objetivos y menos críticos que la mayoría de las personas

	 

	culpar a la víctima:

	 

	la tendencia a culpar a las víctimas por su victimización, atribuyendo sus dificultades a sus propias personalidades, deficiencias o comportamiento

	 

	efecto espectador:

	 

	qué sucede cuando otro observador u observadores tienden a inhibir acciones útiles catarsis:

	específicamente, la liberación de energía; Freud creía que a menos que las personas pudieran expresar un comportamiento agresivo, la energía agresiva se reprimiría, la presión se acumularía y la energía así producida buscaría una salida, lo que resultaría en violencia o en un síntoma de enfermedad mental.

	 

	Vía central a la persuasión:

	 

	el camino que implica sopesar argumentos y considerar hechos y cifras relevantes, analizar los problemas de manera sistemática y llegar a una decisión

	 

	disonancia cognitiva:

	 

	un estado de tensión que ocurre cuando un individuo tiene simultáneamente dos cogniciones (ideas, actitudes, creencias, opiniones) que son psicológicamente inconsistentes

	 

	deficiencias cognitivas:

	 

	la idea de que las personas buscan formas de conservar la energía cognitiva; lo hacen tratando de adoptar estrategias que simplifican problemas complejos

	 

	relación comunal:

	 

	relaciones en las que ninguno de los socios está anotando puntos, sintiendo que a la larga se producirá una apariencia de justicia

	 

	amor compañero:

	 

	un amor que es una experiencia más suave y estable, marcada por sentimientos de confianza mutua, confiabilidad y calidez

	 

	conformidad:

	 

	describe el comportamiento de una persona motivada por el deseo de recompensa o para evitar el castigo

	 

	sesgo de confirmación:

	 

	una tendencia a buscar la confirmación de las impresiones o creencias iniciales

	conformidad:

	 

	cambios en el comportamiento o las opiniones de una persona como resultado de la presión real o imaginaria de una persona o grupo de personas

	 

	efecto de contraste:

	 

	un objeto parece ser mejor o peor de lo que es, dependiendo de la calidad de los objetos con los que se compara

	 

	credibilidad:

	 

	si la fuente de una comunicación es experta y creíble, es probable que esa fuente tenga un impacto en las creencias de la audiencia

	 

	interrogatorio:

	 

	el procedimiento mediante el cual se explica a los participantes el propósito del estudio y exactamente lo que sucedió al final de un experimento

	 

	deshumanizar:

	 

	el proceso de ver a las víctimas como no humanas, lo que reduce las inhibiciones contra las acciones agresivas y también hace que la agresión continua sea más fácil y más probable

	 

	desindividuación:

	 

	un estado de autoconciencia reducida, preocupación reducida con la evaluación social y restricciones debilitadas contra formas prohibidas de comportamiento

	 

	variable dependiente:

	 

	una respuesta considerada "dependiente" de una determinada condición experimental de desensibilización:

	un proceso por el cual nos angustiamos cada vez menos cuando vemos personas heridas

	 

	Difusión de la responsabilidad:

	 

	un fenómeno en el que la conciencia de otros testigos difunde los sentimientos de responsabilidad de actuar de un espectador

	 

	discriminación:

	 

	trato injusto de los miembros de un grupo estigmatizado punto de vista disposicional:

	la suposición de que el comportamiento de una persona es el resultado de su personalidad (disposición) y no de las presiones existentes en la situación

	 

	Contagio emocional:

	 

	la transmisión rápida de emociones o comportamientos a través de una multitud empática:

	la capacidad de comprender o compartir los sentimientos de otra persona trampa:

	 

	el proceso mediante el cual las personas toman una pequeña decisión, la justifican y, con el tiempo, se comprometen cada vez más con una creencia o actividad

	 

	Eros:

	 

	la pulsión de vida, postulada por Freud relaciones de intercambio:

	relaciones en las que las personas involucradas quieren asegurarse de que se logre algún tipo de equidad y que las recompensas y los costos para cada uno de los socios se distribuyan de manera justa

	 

	realismo experimental:

	 

	cuando los procedimientos experimentales tengan un impacto en los participantes, oblíguelos a tomar el experimento en serio e involúcrelos en los procedimientos

	 

	justificación externa:

	 

	la justificación de una persona para su comportamiento disonante que está determinada por la situación

	 

	técnica del pie en la puerta:

	 

	el proceso de usar pequeños favores para alentar a las personas a cumplir con pedidos más grandes

	 

	frustración-agresión:

	 

	cuando una persona se detiene en el camino hacia una meta, la frustración aumentará la probabilidad de una respuesta agresiva

	 

	error fundamental de atribución:

	 

	la tendencia a sobreestimar la importancia general de la personalidad o los factores de disposición sobre las influencias situacionales o ambientales al describir o explicar la causa del comportamiento social

	 

	teoría de ganancia-pérdida:

	 

	la teoría de que los aumentos en el comportamiento positivo y gratificante de otra persona tienen más impacto que el comportamiento consistentemente gratificante, y que las pérdidas en el comportamiento positivo tienen más impacto que el comportamiento negativo constante en otra persona

	 

	pensamiento grupal:

	 

	un tipo de pensamiento en el que mantener el acuerdo del grupo reemplaza la consideración cuidadosa de los hechos de una manera realista

	 

	efecto aureola:

	 

	un sesgo en el que una impresión general favorable o desfavorable de una persona afecta nuestras inferencias y expectativas futuras sobre esa persona

	heurísticas:

	 

	atajos mentales que proporcionan reglas generales para guiar la resolución de problemas y la toma de decisiones

	 

	sesgo retrospectivo:

	 

	nuestra tendencia (a menudo errónea) a sobreestimar nuestros poderes de predicción una vez que conocemos el resultado de un evento dado

	 

	sexismo hostil:

	 

	reflejando una aversión activa hacia las mujeres; tener opiniones estereotipadas de una mujer que sugieren que las mujeres son inferiores a los hombres

	 

	hipocresía:

	 

	qué sucede cuando las personas se aíslan de la disonancia a través de la negación, produciendo una discrepancia entre lo que practican y lo que predican

	 

	identificación:

	 

	una respuesta a la influencia social provocada por el deseo de un individuo de ser como el influenciador

	 

	Test de asociación implícita (TAI):

	 

	mide la velocidad de las asociaciones positivas y negativas de las personas con un grupo objetivo variable independiente:

	la variable que un experimentador cambia o varía para ver si tiene un efecto sobre alguna otra variable

	 

	en grupo:

	 

	nuestro grupo, aquel con el que nos identificamos y sentimos que pertenecemos sesgo grupal:

	cuando favorecemos a nuestro propio grupo sobre otro efecto de inoculación:

	el proceso de hacer que las personas sean inmunes a los intentos de cambiar sus actitudes exponiéndolas inicialmente a pequeñas dosis de argumentos en contra de su posición

	 

	interdependencia:

	 

	una situación en la que los individuos se necesitan unos a otros para tener éxito en la justificación interna:

	la reducción de la disonancia al cambiar algo sobre usted (por ejemplo, la actitud o el comportamiento de alguien) en la dirección de sus declaraciones

	 

	internalización:

	 

	la respuesta más arraigada a la influencia social; motivación para internalizar una creencia particular arraigada en el deseo de tener razón

	rompecabezas de la clase:

	 

	una estructura de aula cooperativa diseñada para reducir los prejuicios étnicos, raciales y de género y aumentar la autoestima y la confianza de los niños haciéndolos trabajar en pequeños grupos cooperativos de razas mixtas

	 

	justificación del esfuerzo:

	 

	cuando una persona pasa por una experiencia difícil o dolorosa para lograr alguna meta u objeto, haciéndola más atractiva

	 

	aversión a la pérdida:

	 

	un fenómeno en el que, cuando se les da a elegir, es más probable que las personas intenten evitar pérdidas que intentar obtener ganancias

	 

	rebajando:

	 

	una estrategia sin escrúpulos en la que un cliente accede a comprar un producto a un precio demasiado bajo, después de lo cual el vendedor afirma que el precio era un error y luego aumenta el precio, apostando a que el cliente aceptará realizar la compra al precio inflado, el qué él o ella usualmente lo hace

	 

	realismo mundano:

	 

	la similitud de una experiencia con eventos que suceden con frecuencia a personas en el mundo exterior

	 

	opinión:

	 

	lo que una persona cree que es fácticamente cierto exogrupo:

	un grupo con el que no nos identificamos; cuyos miembros tendemos a ver como todos iguales

	 

	amor apasionado:

	 

	un amor caracterizado por emociones fuertes, deseo sexual y una intensa preocupación por el ser amado

	 

	vía periférica a la persuasión:

	 

	la ruta por la cual una persona responde a señales simples, a menudo irrelevantes, que sugieren lo correcto o incorrecto de un argumento sin pensarlo mucho

	 

	persuasión:

	 

	una comunicación de una persona que cambia las opiniones, actitudes o comportamiento de otra persona

	 

	ignorancia pluralista:

	 

	la creencia colectiva en una norma falsa creada por el comportamiento ambiguo de otros efectos de caída:

	un fenómeno en el que, incluso si una persona tiene un alto grado de competencia, cierta evidencia de falibilidad aumenta su atractivo

	 

	prejuicio:

	 

	una actitud hostil o negativa hacia un grupo distinguible, basada en generalizaciones derivadas de información errónea o incompleta; contiene un componente cognitivo, emocional y conductual

	 

	efecto de primacía:

	 

	el efecto que ocurre cuando la información encontrada primero tiene más impacto en nuestras impresiones o creencias que la información posterior

	 

	cebado:

	 

	un procedimiento basado en la noción de que las ideas que se han encontrado recientemente o que se activan con frecuencia tienen más probabilidades de venir a la mente y, por lo tanto, se utilizarán para interpretar eventos sociales

	 

	proximidad:

	 

	uno de los principales factores que determina si nos gusta o amamos a alguien es su proximidad física; es más probable que nos enamoremos de alguien que vive en nuestra ciudad o cerca, o asiste a nuestra universidad, que de alguien que vive lejos

	 

	tarea aleatoria:

	 

	el proceso en el que todos los participantes tienen la misma oportunidad de estar en cualquier condición de un experimento; a través de la asignación aleatoria, cualquier variable que no se controle por completo, en teoría, se distribuye aleatoriamente entre las condiciones

	 

	resistencia reactiva:

	 

	cuando nuestro sentido de libertad se ve amenazado y tratamos de restaurarlo Grupos de Referencia:

	grupos a los que pertenecemos y con los que identificamos la agresión relacional:

	una forma de agresión más social que física diseñada para lastimar a otros, saboteando la reputación y las relaciones con los compañeros, ejemplificada por la difusión de rumores falsos y chismes maliciosos

	 

	privación relativa:

	 

	el sentimiento que se produce cuando las personas se dan cuenta de que otras personas tienen más o lo están haciendo mejor que ellos, y que el sistema los está tratando injustamente en relación con lo que tienen quienes los rodean

	 

	amor romántico:

	 

	una combinación de pasión e intimidad

	 

	chivo expiatorio:

	 

	el proceso de culpar a una persona inocente relativamente impotente por algo que no es su culpa

	 

	guiones:

	 

	formas de comportarse socialmente que aprendemos implícitamente del autoconcepto de la cultura:

	nuestra percepción de nuestros propios pensamientos, creencias y rasgos de personalidad; como nos vemos

	 

	autoestima:

	 

	las evaluaciones de las personas sobre su propio valor, es decir, qué tan buenas, competentes y decentes se consideran a sí mismas

	 

	profecía autocumplida:

	 

	el proceso que ocurre cuando las personas (1) tienen una expectativa sobre cómo es otra persona, lo que luego (2) influye en cómo actúan hacia esa persona y (3) hace que esa persona se comporte de una manera que confirma las expectativas originales de estas personas

	 

	justificación propia:

	 

	la tendencia a justificar las propias acciones para mantener la autoestima guiones sexuales:

	reglas implícitas que especifican el comportamiento sexual apropiado para una persona en una situación determinada, que varían según el género, la edad, la orientación sexual, el origen étnico y el grupo de pares de la persona

	 

	cognición social:

	 

	el estudio de cómo las personas piensan sobre el mundo social y toman decisiones sobre eventos socialmente relevantes

	 

	teoría del aprendizaje social cognitivo:

	 

	la teoría de que las personas aprenden a comportarse a través de sus procesos cognitivos, como sus percepciones de los eventos y observando e imitando a otros

	 

	Comparación social:

	 

	el proceso mediante el cual evaluamos nuestras habilidades, logros, actitudes y otros atributos comparándonos con los demás

	 

	Influencia social:

	 

	las influencias que las personas tienen sobre las creencias, sentimientos y comportamientos de los demás

	 

	aprendizaje social:

	el proceso por el cual aprendemos el comportamiento social al observar a otros

	Psicología Social:

	el estudio científico de las formas en que los pensamientos, sentimientos y comportamientos de las personas son influenciados por la presencia real o implícita de otros

	 

	estereotipo:

	 

	generalizar características, motivos o conductas a todo un grupo de personas; las imágenes en nuestra cabeza que dan forma a nuestras impresiones de personas o grupos de personas

	 

	la amenaza del estereotipo:

	 

	la aprensión que experimentan los miembros de un grupo minoritario de que puedan confirmar un estereotipo cultural (negativo) existente; se ha demostrado que esta aprensión interfiere con el rendimiento intelectual

	 

	conversación directa:

	 

	una declaración clara de los sentimientos y preocupaciones de una persona sin acusar, culpar, juzgar o ridiculizar a la otra persona

	 

	testosterona:

	 

	una hormona sexual masculina que se ha demostrado que influye en la agresión 

	Thanatos:

	según Freud, un impulso instintivo hacia la muerte que conduce a acciones agresivas efecto de las armas:

	cuando la mera presencia de un objeto asociado con la agresión (escopeta, rifle u otra arma) sirve como señal para una respuesta agresiva
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