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Motivación 
• x y emocion 

Para ver la manipulación de la motivación y la emoción en un nivel refi-
nado, podemos recordar aquí una historia de detectives. Al inicio todo 
mundo sabe que se ha cometido un asesinato: después de comer con su fa-
milia, la anciana y afable señora Rivas se desploma y muere por envene-
namiento con estricnina. "¿Pero quién querría matarla?" se preguntan to-
dos. La policía plantea la misma pregunta con otras palabras: "¿Quien 
tenía un motivo para asesinarla?" En una buena historia de misterio la 
respuesta será "Prácticamente todos". 

La hermana menor, ahora de 75 años, todavía monta en cólera al re-
cordar aquel trágico día hace 50 años en el cual la señora Rivas le robó a 
su novio. El vecino que vive al lado, y que con frecuencia acudía a cenar 
en casa de la difunta, varias veces había dicho que si el perro de lanas de 
ella volvía a pisar sus peonías, él no vacilaría en... El nieto de la señora 
Rivas uno de los principales herederos, ha contraído enormes deudas. Su 
sirvienta tiene un secreto que la difunta sabía. Esas cuatro personas se 
hallaban en la casa la noche en que envenenaron a la señora Rivas. Y to-
dos ellos tenían fácil acceso a la estricnina, que se usaba para matar las ra-
tas del sótano de la casa. Y también mostraban ante ella reacciones emo-
cionales: envidia, ira, vergüenza y sentimientos de culpabilidad. 

Y esas son las primeras cosas que se nos ocurren cuando pensamos en una 
novela de misterio. Pero examinemos algunos hechos ordinarios en la mis-
ma historia. Motivada por el hambre, la familia se reúne a la hora de co-
mer. El vecino que vive al lado se siente solo y visita a la familia porque 
desea compañía. La sirvienta tiene un secreto relacionado con su impulso 
sexual. La presencia del perro de lanas en las peonías puede deberse a su 
necesidad de defecar o a mera curiosidad. Cuando muere la señora Rivas, 
la tragedia reúne a la famüia; su necesidad de afiliación les hace buscarse 
uno al otro. Y sin embargo pronto empiezan a sentir miedo; el impulso de 
la autopreservación los lleva a preguntarse si el otro es el asesino. Tam-
bién en estos actos menos impresionantes se encuentran presentes la moti-
vación y la emoción. 

Como se deduce de la historia de la señora Rivas, la motivación y la 
emoción están estrechamente conexas y es difícil trazar las ditmciones 
entre ellas. Un motivo suele referirse a una necesidad, deseo o exigencia 
que energiza y dirige el comportamiento hacia alguna meta. La emocion 
suele designar la experiencia de sentimientos como el miedo, alegría, 
sorpresa e ira. A semejanza de los motivos, las emociones también afectan la 
conducta y le proporcionan energía, aunque la meta resulta menos osten-
sible que la de los motivos. Si alguien tiene hambre, cabe suponer que bus-

Motivo Necesidad o deseo 
específicos, como el hambre, 
sed o logro, queenergiza y 
dirige la conducta orientada a 
una meta. 

Emoción Un sentimiento, 
como el miedo, alegría o 
sorpresa, que energiza y dirige 
la conducata externa. 



152 Motivación 
y emoción 

impulso primario Motivo no 
aprendido de origen 
fisiológico; por ejemplo, el 
hambre. 

cará algo que eomer. Pero si alguien siente alegría o sorpresa, no siempre 
es claro el efecto que ejercerá sobre su comportamiento. 

Lo importante de los motivos y emociones consiste en que nos impulsan 
a cierta clase de acción, que puede ser tan terrible como el asesinato o tan 
trivial como tamborilear los dedos contra una mesa por sentirse uno ner-
vioso. Las motivaciones tienen lugar, sin importar si las advertimos o no. 
No es preciso que sepamos que tenemos hambre para ir al refrigerador o 
que advirtamos la necesidad de obtener buenas calificaciones en el exa-
men. No es necesario que sepamos que tenemos miedo para retirarnos de 
un precipicio ni que sepamos estar enojados para levantar la voz ante al-
guien. Y la misma motivación o emoción pueden provocar conductas dis-
tintas en las personas. A una la ambición puede motivarla para inscribirse 
en la escuela de derecho y a otro a unirse a una pandilla criminal. El senti-
miento de tristeza hará que un individuo llore y a otro le hara buscar un 
amigo. Por otra parte, el mismo comportamiento puede provenir de diie-
rentes motivos o emociones. Quizá compremos hígado porque nos gusta, 
porque es barata o porque el cuerpo "sabe" que necesitamos hierro. Quiza 
vayamos al cine porque estamos alegres, deprimidos o aburridos. El me-
canismo de los motivos puede ser muy intrincado, según veremos en el res-
to del presente capítulo. Comenzamos viendo diferentes tipos de motivos 
y luego nos concetraremos en las emociones y en la manera de expresarlas. 

Impulsos primarios 

Todos los motivos son desencadenados por alguna clase de estimulo: una 
necesidad orgánica como el hambre o la sed, o bien por una señal ambien 
tal como la imagen de una deliciosa hamburguesa o un licuado de l e c h e . 
Cuando se desencadena un motivo, el resultado es una conducta dirigida 
a una meta, quizá un viaje al restaurante más cercano de servicio rápido. 
Por tanto, uno o más estímulos dan origen a un motivo y este a su vez acti-
va y dirige el comportamiento (véase la figura 5-1). Pero ios motivos di-
fieren en la clase de estímulos que los provocan y también en sus efectos 
sobre el comportamiento. . 

Algunos motivos son no aprendidos y son comunes a todos los animales, 
entre ellos el hombre. Se les llama impulsos primarios Estos impulsos, entre 
los cuales se cuentan el hambre, la sed y el sexo, reciben un fuerte influjo 
de los estímulos procedentes del interior del cuerpo. Forman parte del es-
tado de alerta biológico que contribuye a la supervivencia del organismo 
o en el caso del sexo, a la supervivencia de la especie. El comportamiento 
resultante de los impulsos primarios suele dirigirse, por lo menos en parte, 
a atenuar el estado de alerta. Y puede ser consecuencia del aprendizaje, 

Figura 5-1 
Un motivo es 
desencadenado por alguna 
clase de estímulo (una 
necesidad corporal o una 
señal en el ambiente). Y a 
su vez el motivo activa y 
dirige la conducta. 

Estímulo Motivo fe. Conducta Estímulo - w Motivo Conducta 
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pero los impulsos son no aprendidos (congénitos). A los niños no hay que 
enseñarles a sentir hambre o sed, pero pueden aprender a comer ciertos 
alimentos y a ingerir determinados líquidos en momentos también deter-
minados. 

Hambre 
Cuando uno siente hambre, se pone a comer. Si no puede comer, la ne-

cesidad del alimento aumentará con el tiempo en que esté privado de ella. 
Pero el apetito, o sea la sensación de hambre, no aumenta necesariamen-
te. Supongamos que decide omitir el almuerzo para jugar tenis. La necesi-
dad de comida no desaparecerá, y se intensificará en el transcurso del día. 
El hambre se hará presente en algunos momentos y en otros desaparecerá. 
Probablemente sienta hambre al acercarse la hora de comer; y luego quizá 
disminuya durante el juego del tenis. Pero es seguro que a la hora de co-
mer la preocupación primordial será ingerir alimento. El estado psicológi-
co del hambre no es, pues, lo mismo que la necesidad biológica de la comi-
da, aunque a menudo lo desencadenan procesos biológicos. 

Ahora sabemos que dos centros del cerebro controlan el hambre. Uno, 
el centro del hambre, estimula la ingestión de alimento; en cambio, el 
otro, llamado centro de saciedad ("saciedad" significa estar totalmente sa-
tisfecho), reduce la sensación de hambre. Ambos están situados en una 
parte del cerebro llamada hipotálamo. 

Desde el decenio de 1950 los científicos han aprendido más sobre cómo 
funcionan esos dos centros. Si las neuronas en uno de ellos son estimula-
das, las neuronas del otro harán descargas menos frecuentes. Así pues, si el 
centro del hambre "nos dice" que sentimos hambre, obtendremos algunas 
señales del centro de saciedad que contradicen este mensaje (véase la figu-
ra 5-2). También se ha descubierto que esos dos centros no son los únicos 
que? regulan el hambre. Las neuronas que pasan por ellos hacia otras par-
tes del cerebro también tienen cierta influencia. Y lo mismo sucede con 
otra parte del cerebro cercana al hipotálamo, llamada amígdala, pero su 
función precisa no se ha dilucidado con exactitud (Rosenzweig y Leiman, 
1982). 

¿Cómo saben estas áreas del cerebro cuándo hacer señales de hambre? 
Al parecer, el cerebro vigila la concentración de un azúcar simple, llama-
do glucosa en sangre. Cuando la concentración de glucosa desciende, los 
pervios en el centro del hambre son estimulados, mientras que los del 

Glucosa Azúcar simple que es 
la fuente principal de energía 
corporal. 

Una señal externa, como la 
vista de una suculenta 
pizza, puede desencadenar 
el impulso del hambre en 
cualquier momento del día. 

Figura 5-2 

Diagrama de dos 
mecanismos cerebrales que 
regulan el hambre y la 
ingestión de alimento. El 
centro del hambre emite 
señales cuando el sujeto 
tiene hambre y estimula el 
apetito. El centro de 
saciedad aminora la 
sensación de hambre y el 
deseo de comer. 



La obesidad es algo más que el simple consumo de calorías 

Una obsesión que abruma a los norteamericanos 
es la aptitud física; por eso se preocupan mucho 
por la celulitis, como antes se preocupaban por la 
yerba mala. Está de moda la figura esbelta, y las 
generosas proporciones tan admiradas antaño por 
artistas como Rubens y Renoir han pasado de mo-
da. 

Pero sin importar si la obesidad está de moda o 
no, muchos siguen teniendo exceso de peso y algu-
nos en proporciones tales que pueden considerar-
se gordos. ¿Por qué engorda la gente? La cosa no 
es tan sencilla como se piensa; es decir, no se 
debe sólo a la ingestión de calorías. Dos personas 
igualmente activas pueden ingerir exactamente la 
misma cantidad de calorías y, sin embargo, una 
ganará peso y la otra no (Rodin, 1981). Las causas 
de la obesidad son múltiples y complejas, y recal-
can la hipótesis de que comer es algo más que 
una simple respuesta a un desequilibrio químico 
en la sangre. 

En parte, los factores biológicos contribuyen a 
la obesidad. Algunos nacen con un exceso de cé-
lulas grasas, estado que aumenta la capacidad del 
organismo a acumular calorías en exceso. Tam-
bién la herencia provoca anomalías en la regula-
ción de la digestión y el almacenamiento de 
energía. 

Las experiencias en la alimentación durante los 
primeros años de vida también influyen en el 
peso corporal. Las personas que desde la lactan-
cia fueron alimentados en exceso conservan célu-
las adiposas que los acompañan en la edad adul-
ta. Los malos hábitos en la ingestión de alimentos 
adquiridos en la niñez a veces persisten en la edad 
adulta. El niño que de pequeño siempre tomaba 
dulces de la jarra, al pasar el tiempo será un adul-
to obeso, sin haber perdido esa costumbre nunca. 

También los factores socioculturales intervienen 
en el peso corporal. Una proporción más alta de 
pobres que de personas ricas están gordas. Ello 
puede deberse en parte a que el segundo grupo 
siente una presión mayor a conservar una figura 

esbelta y en parte a los patrones alimentarios de 
las subculturas de los pobres que contribuyen a la 
obesidad. 

Por último los psicólogos han propuesto varias 
teorías de la obesidad que se centran en la sensibi-
lidad ante las señales internas y externas del 
hambre. Una de las más influyentes de las teorías 
es la formulada por Schachter (1971a, 1971b). 
Según Schachter, los obesos son menos sensibles 
que las personas de peso normal a las señales in-
ternas del hambre como los dolores agudos del 
hambre y el azúcar sanguíneo en bajas con-
centraciones. Como les es difícil distinguir cuando 
tienen hambre y cuando no, esas personas ejercen 
menos control sobre la cantidad de comida que 
ingieren. Además, Schachter afirma que suelen 
ser muy sensibles a los estímulos ambientales rela-
cionados con la comida y que su conducta de co-
mer está controlada fundamentalmente por esos 
estímulos. Estímulos como la vista y el olor de la 
comida desencadenan el hambre en todos no-
sotros, pero Schachter piensa que los obesos son 
muy vulnerables a tales señales. 

Investigaciones más recientes arrojan duda 
sobre algunas partes de la teoría de Schachter. La 
generalidad de la gente, y no sólo los gordos, 
tienen problemas al interpretar las señales internas 
del cuerpo que determinan cuánta comida real-
mente necesita el cuerpo (Speigel, 1973; Wooley, 
1971). Más aún, los experimentos que muestran 
que los obesos son más sensibles a las señales ex-
ternas de comida han resultado difíciles de repetir. 
Y cuando se ha logrado hacerlo, la relación entre 
el peso y la sensibilidad a los estímulos externos 
alimentarios ha resultado débil. Sin embargo, la 
sensibilidad a dichos estímulos sí parece favorecer 
la obesidad, aun cuando muchos que son sen-
sibles a ellos no llegan a engordar. Ello se debe a 
que también todas las demás causas antes men-
cionadas pueden aumentar y disminuir la canti-
dad de alimentos ingeridos y la ganancia de peso 
(Rodin, 1981). 

centro de saciedad quedan inhibidos. Un aumento en el nivel de grasas en 
la sangre, a medida que el cuerpo agota el suministro de la energía de re* 
serva, parece producir el mismo efecto (Rosenzweig y Leiman, 1982). 

El cerebro también vigilá la cantidad y el tipo de alimento que hemos 
ingerido. Los receptores situados en el estómago pueden captar no sólo 

• cuanto alimento hay en él sino también cuantas calorías contiene la comi-
Motivación da. Un estómago lleno de ensalada es mucho menos satisfactorio para el 

1 5 4 y emoción sujeto que un estómago lleno con filete mignogn y todos sus aderezos. Des-



de estos receptores se envían señales al cerebro, donde estimulan el centro de 
saciedad, produciéndose entonces una sensación de menor hambre. Además, 
se sabe que cuando el alimento llega al estómago se libera una hormona hacia 
la corriente sanguínea, la cual lo lleva al cerebro donde estimula también el 
centro de saciedad (Smith y Gibbs, 1976). 

Estos mecanismos del hambre regulan la ingestión diaria de comida. 
Pero también parece haber otro regulador del hambre, el cual opera a largo 
plazo para regular el peso corporal. Exceptuado el hombre y algunos ani-
males domésticos, hay pocos animales que lleguen a tener exceso de peso. El 
cuerpo tiene al parecer un medio de vigilar sus reservas de grasa y de regu-
lar la ingestión de comida para garantizar una cantidad suficiente de 
energía que conserve las actividades normales, pero sin almacenar depósitos 
excesivos de grasa (Kennedy, 1953). 

Según hemos señalado antes, la necesidad del hambre no sólo proviene 
de las necesidades nutricionales. Las señales externas como el olor de un 
pastel en el horno y la vista de papas doradas puede desencadenar el im-
pulso del hambre casi en cualquier momento del día. En efecto, algunas 
veces basta ver el reloj y darse cuenta de que es hora de comer para sentir 
hambre. Los psicólogos han descubireto en los últimos años que las células 
del hipotálamo de los monos hambrientos reaccionan a la vista de la comi-
da (Rosenzweig y Leiman, 1982). El descubrimiento de células similares 
en el cerebro humano podría explicar en parte por qué la simple vista de 
la comida puede provocar el hambre. 

La respuesta al hambre varía muchísimo con la experiencia del sujeto. 
Por ejemplo, la mayor parte de la gente aprende a comer tres comidas 
diarias, a intervalos más o menos regulares, y en gran medida lo que pre-
fieren comer depende del aprendizaje. Así, a los norteamericanos les en-
canta la leche, mientras que los chinos sienten gran aversión por ella (Ba-
lagura, 1973). Un refresco de cola puede ofrecer la dulzura de un jugo de 

Todo tipo de ocasión social se ha desarrollado en torno al ofrecimiento 
y la aceptación de comida, desde el picnic norteamericano más 
informal hasta el riguroso ritual del té japonés. 



naranja y la estimulación del ca£é, pero seguramente el lector no lo toma-
rá con tocino y huevos en el almuerzo. Las emociones también pueden 
afectar al hambre. Quizá uno sienta un hambre atroz cuando se sienta a la 
mesa, pero entonces oye un comentario sobre un accidente automovilísti-
co que le quita el apetito. Asimismo los factores sociales pueden hacer de 
la comida una verdadera ceremonia, y se han desarrollado rituales en tor-
no al ofrecimiento y aceptación de comida. 

Sed 

La fisiología de la sed se parece mucho a la del hambre. Cuando se sien-
te hambre, el estómago gruñe. De manera similar, cuando uno siente sed, 
la boca se reseca y en la garganta se presenta una sensación irritante. Sin 
embargo, como en el caso del hambre, el impulso de la sed va más allá. Lo 
controlan dos equilibrios delicados dentro del cuerpo; la concentración de 
líquidos fuera de las células corporales y la concentración de los que se 
hallan dentro de las células. 

Un regulador de la sed vigila el nivel del líquido dentro de la célula cor-
poral. La sal hace que el agua salga de las células, y una alta concentra-
ción de sal en la sangre hará por eso que las células se deshidraten. Cuando 
el nivel de sodio sanguíneo alcanza cierto punto, lo cual indica que los te-
jidos necesitan más agua, un centro de sed en el hipotálamo es estimulado, 
activando así el impulso de la sed. Bebemos hasta haber consumido sufi-
ciente líquido para reponer el agua en los tejidos; pero loá científicos aún 
no descubren cómo sabemos cuándo dejar de beber .(Rosenzweig y Lei-
man, 1982). Normalmente dejamos de ingerir líquido mucho antes de que 
el nuevo suministro de agua llegue a los tejidos. Una teoría sostiene que las 
células receptores del intestino delgado envían un mensaje al cerebro 
cuando hemos tomado suficiente líquido (Rolls, Wood y Rolls, 1980). 

Los científicos creen que un segundo regulador vigila la cantidad de 
líquido presente en el exterior de las células. Cuando la concentración del li-
quido extracelular disminuye, a los ríñones llega menos sangre. Y entonces 
los ríñones liberan una sustancia hacia la corriente sanguínea, que la lleva 
al cerebro donde desencadena el impulso de la sed (Epstein, Fitzsimmons 
y Simons, 1969). En condiciones normales, los dos reguladores parecen in-
teractuar y fortalecerse uno al otro, aunque cada uno funciona sólo si el 
otro está dañado. 

Los factores culturales, aprendidos e individuales también pueden 
influir en la manera de responder ante el impulso de la sed. En un caluro-
so día de verano, ver un vaso de limonada seguramente nos provocará sed. 
Y lo que bebemos recibe el fuerte influjo del aprendizaje y la experiencia. 
El agua es siempre agua, pero en un restaurante elegante la gente paga 
hasta $2 por agua importada de Francia. Algunas personas se abstienen de 
beber café pues se les ha enseñado desde pequeños que los estimulantes son 
nocivos. Y como indican los anuncios de las revistas, la autoimagen está 
vinculada a nuestra preferencia por ciertas bebidas: se dice que una cerve-
za es atractiva "para el que tiene sed", que otro lo es para alguien que de-
sea "beber con moderación". 

Sexo 

A semejanza del hambre y la sed, el sexo es un impulso primario. Da 
origen al comportamiento reproductor. Y como otros impulsos puede ser 
desencadenado e inhibido por condiciones biológicas del cuerpo y por se-
ñales del ambiente. La excitación sexual puede provenir de fantasías eró-



ticas, de la vista de la persona amada, de la fragancia de un perfume o de 
una loción para después de afeitarse. Lo mismo que en el caso de los otros 
impulsos, también en éste la experiencia determina la respuesta. El com-
portamiento sexual está moldeado por las ideas sobre lo que es ético, apro-
piado y placentero. El sexo se asemeja mucho a otros impulsos en esos as-
pectos y sin embargo se distingue de ellos en uno muy importante: el 
hambre y la sed son indispensables para la supervivencia del individuo, en 
tanto que el sexo lo es sólo para la supervivencia de la especie. 

FACTORES BIOLÓGICOS DE LA EXCITACIÓN. El impulso sexual 
recibe una influencia profunda de las hormonas, o sea los mensajeros 
químinos segregados hacia la corriente sanguínea por varias glándulas en-
docrinas. * El sistema circulatorio lleva hormonas hacia los sitios del cuerpo 
donde actúan. Tanto en el hombre como en la mujer, la testosterona es ei 
principal factor biológico que influye en el impulso sexual (Masters, John-
son y Kolodny, 1982). Una disminución en la concentración de testostero-
na en uno u otro sexo provoca una merma en el deseo sexual. A los varones 
en ocasiones les resulta difícil lograr y conservar la erección (Kolodny, 
Masters y Johnson, 1979). Por el contrarío, un exceso de esa hormona sus-
cita un intenso interés en el sexo. Es importante tener presente que el de-
seo sexual no depende únicamente de su nivel. Aun con concentraciones 
bajas de ella, algunos no pierden su interés por el sexo. Según veremos 
luego, en el hombre los factores psicológicos son por lo menos tan impor-
tantes como los biológicos. 

También existe la posibilidad de que el impulso sexual en el ser huma-
no, igual que en otros animales, sea afectado por olores sutiles. Muchos 
animales segregan sustancias llamadas feromonas que, cuando son olfate-
adas por el sexo opuesto, influyen en su reacción sexual. Algunos datos re-
velan de modo indirecto que el ser humano secreta esas sustancias a través 
de las glándulas sudoríferas de las axilas y también a través de los órganos 
genitales (LeMagnen, 1952; Michael y otros, 1974). Sin embargo, no hay 
en absoluto consenso entre los estudiosos respecto a la existencia de las fe-
romonas ni a su influencia en la reacción sexual. 

El sistema nervioso también ejerce controles sobre el impulso sexual. 
Una vez iniciada la excitación en el ser humano, adquiere importancia la 
estimulación de los genitales y de otras partes del cuerpo. En el varón, se 
envían sañales hacia el "centro de erección" localizado en la parte inferior 
Ge la columna vertebral. Y este centro a su vez transmite mensajes ner-
viosos a los músculos que controlan una erección. Un centro semejante de 
Reflejo, situado más arriba en la médula espinal, estimula la eyaculación, 
iólo que este proceso está sujeto a un control en parte voluntario. Poco se 
Sabe sobre cómo mecanismos similares pueden afectar al impulso sexual 
én la mujer (Hyde, 1982). 

Como cabe suponer, el cerebro ejerce una influencia poderosa sobre el 
Impulso sexual. El modo en que lo hace todavía no se dilucftla bien, aun-
fue algunos hechos señalan que el sistema límbico, localizado en lo pro-
fundo del cerebro, influye en la excitación sexual.t Cuando los experimen-
tadores implantaron electrodos en el sistema límbico de un grupo de 
monos machos, encontraron tres áreas que al ser estimuladas provocaron 
erecciones (Hyde, 1982). Se observó intenso placer sexual en dos sujetos 
humanos, en cuyo sistema límbico se habían puesto electrodos por moti-
vos terapéuticos, cuando los electrodos fueron estimulados eléctricamente 
(Heath, 1972). 

Testosterona Hormona que es 
el factor principal de! impulso 
sexual en hombres y mujeres. 

Feromonas Sustancias 
secretadas por algunos 
animales que, cuando son 
olfateadas, intensifican la 
excitación sexual del sexo 
opuesto. 

* El sistema endocrino se explica de modo pormenorizado en el capítulo 2. 
t Véase el capítulo 2 para una exposición más completa del sistema límbico. * 
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Motivación FACTORES PSICÓLOG1COS DE LA MOTIVACIÓN SEXUAL. Tan-
'., y emoción t Q e n $ e r humano como en otros animales el impulso sexual recibe el 

influjo de las hormonas y del sistema nervioso. Pero la motivación sexual 
•Jón sexual Pérdida o humana, especialmente en las primeras estapas de la excitación, depende 
•o de las respuestas mucho más de la experiencia y el aprendizaje. En efecto, el número de 
»rdinarias de la íunción estímulos capaces de activar y moldear el impulso sexual en el ser humano 

es casi infinito. 
¿Qué tipo de estímulo produce ese efecto? No necesariamente ha de ser 

algo tan inmediato como el compañero sexual. La gente emite una reac-
ción erótica ante las fantasías, imágenes, palabras y cosas que ve, toca o 
escucha. Las revistas subrayan los efectos afrodisiacos de luces tenues y de 
la música suave. Una persona puede permanecer impasible ante películas 
abiertamente pornográficas y en cambio sentirse excitado por una histo-
ria de amor; en cambio, es posible que otro reaccione de manera opuesta. 
La música popular encierra muchas de las cosas capaces de ser sexualmen-
te atractivas. Los Beatles en una de sus canciones aluden a "la forma en 
que te mueves". Fred Astaire dice en una película a Audrey Hepburns 
"Amo tu cara graciosa". Y Colé Porter admiraba "eímodo en que desento-
nas a! cantar". En la respuesta sexual humana influyen asimismo la expe-
riencia sexual, las vivencias sociales, la nutrición, las emociones (sobre 
todo los sentimientos acerca del compañero sexual) y la edad. En efecto, el 
sólo pensar o tener fantasías sobre el sexo puede desencadenar el impulso 
sexual en el ser humano. 

Se han efectuado investigaciones sistemáticas para estudiar los es-
tímulos sexuales, entre otras cosas el material erótico. Si se les brinda la 
misma oportunidad de ver o escuchar materiales eróticos, ambos sexos res-
ponden de manera semejante. Tanto los varones como las mujeres son ex-
citados por material explícito. En un estudio se demostró lo anterior expo-
niendo a un grupo de universitarios con experiencia sexual a grabaciones 
magnéticas con cuatro clases de contenido: 1) descripciones explícitas de 
sexo heterosexual; 2) expresiones románticas de efecto, pero sin sexo; 3) 
expresiones románticas de afecto y descripciones explícitas de sexo; 4) una 
grabación de control que contenía sólo una conversación neutral. A los 
hombres y mujeres las grabaciones con contenidos explícitos (cintas 1 y 3) 
les parecieron las más excitantes. Aquellas en que la mujer tomaba la ini-
ciativa provocaron la máxima excitación en unos y otras. Y ambos sexos 
emitieron una respuesta fisiológica ante las grabaciones (Heiman, 1977). 
Aunque son igualmente excitables por el material explícito, y aunque ni 
uno ni otro sexo muestra preferencia por un medio de comunicación en 
particular —sea la palabra, la fotografía, el cine o las cintas magnéticas 
(Byrne, 1977}— ios dos tienden a preferir una clase diferente de conteni-
do. Al varón parecen gustarle sobre todo los acercamientos de la actividad 
sexual, mientras que las mujeres responden a los detalles de estilo, al am-
biente y al estado de ánimo (Masters, Johnson y Kolodny, 1982). 

DISFUNCIÓN SEXUAL. La pérdida del impulso sexual puede deberse 
a causas biológicas y psicológicas a la vez. Entre 10 y 20 % de los casos de dis-
función sexual se originan en problemas físicos. Las enfermedades del sis-
tema circulatorio, la diabetes y el daño del centro de erección en la colum-
na vertebral pueden minar la capacidad de lograr la erección. Y el mismo 
efecto causa a veces la fatiga. De manera análoga, la enfermedad severa, 
la fatiga y las depresiones favorecen en ocasiones la disfunción sexual en la 
mujer. Con todo, por lo regular el trastorno nace de causas psíquicas. 
Como su impulso sexual dependen en gran medida de factores psicológi-
cos, el ser humano es vulnerable en extremo a los problemas sexuales. En 
algunos casos el impulso se reduce por cosas que el sujeto ha aprendido 
sobre el sexo en épocas pasadas y en otros la causa se remonta a hechos 
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ocurridos durante un encuentro sexual (Kaplan, 1974). Algunas veces, a 
raíz de un hecho traumático como el estupro, un intento de seducción por 
parte de un pariente o el castigo impuesto por los padres a la actividad 
erótica, la persona aprende a asociar el miedo o la ansiedad con el sexo; 
esas emociones pueden interferir con la motivación sexual. He aquí otras 
causas capaces de contribuir a la reducción del impulso sexual: el temor al 
fracaso, el bloqueo de sensaciones eróticas, la falta de comunicación entre 
las dos personas sobre lo que es placentero, la hostilidad hacia el otro y el 
temor a la intimidad que el contacto sexual produce (Hyde, 1982). Las 
disfunciones sexuales se examinan con más detalle en el capítulo 14. 

Estímulo motivante Motivo 
no aprendido, como la 
curiosidad o la actividad, que 
depende más de los estímulos 
extemos que de los estados 
fisiológicos Internos. 

Estímulo motivante 

El estímulo motivante parece que en gran medida no se aprende, pero en 
todas las especies este motivo se basa aún más en los estímulos externos (o 
sea cosas existentes en el mundo circundante) que los impulsos primarios. 
Más aún, a diferencia de éstos, su función primordial va más allá de la 
mera supervivencia del organismo o de la especie y se centra en un fin 
mucho menos específico: ocuparse de la información referente al ambien-
te en general. Motivos como la actividad, curiosidad, exploración, mani-
pulación y contacto nos impulsan a investigar y, a menudo, a cambiar el 
ambiente. Las más de las veces, los estímulos externos ponen en movi-
miento tales motivos. Y nosotros respondemos con un comportamiento de 
búsqueda de estímulos. 

Actividad 
Las personas necesitan ser activas. Casi todas se aburren cuando están 

confinadas en un espacio pequeño sin nada que hacer: se ponen a dar 
vueltas, tamborilean los dedos sobre la mesa o examinan detenidamente 
las grietas de la pared. Desde luego la edad, el sexo, la salud, la estructura 
genética y el temperamento afectan a la necesidad de actividad en diver-
sos grados. Una persona puede estar cómoda sentada en la misma posición 
durante horas, mientras que otra empezará a inquietarse al cabo de 5 mi-

""sTbien todos los animales necesitan actividad, los científicos no están 
seguros si se trata de un motivo o bien de una combinación de motivos. La 
mayor parte de los experimentos tendientes a determinar si existe un "mo-
tivo de actividad" separado se han hecho con ratas. Se mete una rata en 
una jaula tan pequeña que,el animal no puede ir y venir; una vez liberado 
mostrará más actividad de la normal (Hill, 1956). Pero antes de concluir 
que la actividad es un motivo nó adquirido, hemos de considerar otros ex-
perimentos. Con la privación de comida aumenta la actividad, pero la 
carrera es afectada más que otros tipos de conducta inquieta (dar zarpa-
zos, trepar, vagar sin rumbo). Los experimentos con ratas hembras 
(Wang, 1923) muestran que la actividad máxima coincide con la mayor 
receptividad sexual. De ahí que todavía no sepamos si la necesidad de acti-
vidad es un motivo aparte o simplemente el resultado de otros. 

Este mono muestra un 
comportamiento de 
búsqueda de estímulos al 
aprender a abrir la 
cerradura de una ventana 
para ver el novedoso 
espectáculo de un tren 
eléctrico en el otro lado. 
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1 /"H Motivación lOU y «moción 

El estímulo motivante 
depende de los estímulos 
extemos que nos impulsan 
a investigar lo nuevo y lo 
desconocido. 

Exploración y curiosidad 
¿A dónde lleva ese camino? ¿Qué cosa es esa pequeña tienda a oscuras? 

¿Cómo funciona el televisor? ¿Para qué sirve aquella herramienta? Con-
testar estas preguntas no tiene una ventaja evidente para nosotros. Nadie 
espera que el camino lo lleve a cualquier sitio a donde necesita ir, ni que la 
tienda contenga todo lo que desea comprar. Y cuando alguien se formula 
la tercera pregunta, no pretende en absoluto abrir un taller de reparación 
de televisores. Y la herramienta, cuya finalidad nos interesa, quizó nunca 
la usemos. En todos estos casos sólo queremos conocer las cosas. La explo-
ración y la curiosidad parecen ser motivos activados por lo nuevo y lo des-
conocido, sin que tengan otra meta específica que la de "descubrir algo". 
Incluso los animales aprenderán un comportamiento con tal que se les 
permita explorar el ambiente. El perro de la familia correteará por la casa 
nueva, olfateando y explorando el ambiente antes de ponerse a comer su 
cena. 

Los animales parecen preferir la complejidad, quizá por que las for-
mas más intrincadas requieren más tiempo para ser conocidas y, en conse-
cuencia, resultan más interesantes (Dember, Earl y Paradise, 1957). Al ser 
puesta dentro de un laberinto pintado de color negro, una rata lo explora-
rá y aprenderá a recorrerlo. La siguiente vez que se la introduzca en él, si 
puede escoger entre un laberinto negro y uno blanco, escogerá el blanco 
(Dember, 1965). Por lo visto lo desconocido tiene mayor atractivo. La 
rata parece sentir la curiosidad de ver cómo es el nuevo laberinto (véase la 
figura 5-3). 

Desde luego se dan excepciones. Algunas veces lo desconocido nos parece 
más molesto que estimulante; otras veces las cosas complejas (un argumento 
de teatro, una sinfonía o un juego de ajedrez) nos parecen demasiado com-
plejos. Un niño de corta edad acostumbrado únicamente a estar con sus 
padres se alejará de una nueva cara y gritará de miedo si la persona no se 
ha rasurado. La ropa estrafalaria o una obra muy original de arte serán 
objeto de rechazo, desprecio y hasta ataque. Pero también aquí el apren-
dizaje es importante. Con la familiaridad el rostro, la ropa o la sinfonía 
perderán su carácter inaceptable y se tornarán novedosos e interesantes. 
Un niño, que a los 2 años sólo canta una sencilla ronda infantil, aprenderá 
a gustar la complejidad de una canción popular a los 12 años y quizá un 
concierto de Mozart cuando cumpla 22 años. A medida que vamos apren-

Figura 5-3 

En el primer intento, una 
rata explora uno de ios 
brazos negros del laberinto 
al azar. En el segundo 
intento, la rata escogerá 
siempre el brazo 
desconocido se se le da a 
alegir entre un brazo blanco 
y uno negro. 
(Según W. N. Dember, 1965.) 

Primer intento 

a 

Segundo intento 

t 
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¿Es el trabajo un estímulo motivante? == 

Los estudios señalan que las ratas, pichones y ni-
ños en ocasiones trabajan para ganar premios aun 
cuando puedan conseguirlos sin trabajar (D'Ama-
to, 1974): 

Las ratas recorrerán un pasillo pasando sobre 
cientos de trozos de alimento con tal de obtener 
una pildora idéntica puesta en la caja meta... y 
los pichones picotearán una llave, Incluso en 
programas intermitentes de refuerzo, a fin de 
conseguir exactamente la misma comida que 
está a su alcance en una taza cercana. Si se les 
da la opción de recibir canicas con sólo esperar 
un tiempo equivalente de tiempo a obtenerlas, 
los niños prefieren oprimir una palanca... para 
conseguir las mismas canicas (p. 95). 

¿Por qué los animales y el hombre trabajan por 
la comida u otros premios cuando pueden lograr 
lo mismo sin necesidad de trabajar? ¿Existe una 
tendencia innata a conseguir todo "gratis"? Por lo 
visto sucede todo lo contrario: parece haber una 

necesidad congènita a trabajar. Hombres y anima-
les prefieren ganarse sus premios. En efecto, las 
recompensas externas pueden hasta minar la mo-
tivación intrínseca de realizar una tarea. En un 
experimento, un grupo de monos manipuló rom-
pecabezas sin recibir premio alguno hasta que se 
puso como premio una uva pasa. Al darse cuenta 
de que podían conseguir la pasa con sólo manipu-
lar el rompecabezas, perdieron todo interés en 
el rompecabezas sin ese preimlo (de Charms, 
1968). 

¿Por qué el hombre y los animales prefieren tra-
bajar por una recompensa? Hacerlo puede servir 
para controlar el ambiente. Tal control es necesa-
rio para la supervivencia y es indispensable para el 
ser humano y los animales. En varios experimen-
tos, los animales que no podrían controlar sus 
premios y castigos se volvieron pasivos, apáticos y 
sencillamente "desistieron". Esta "desesperanza 
aprendida" ha sido objeto de gran atención en los 
últimos años como una explicación de ciertos ca-
sos de depresión severa (véase el capítulo 13). 

diendo más cosas, y al explorar sin cesar el a m b i e n t e , mejoramos nuestro 
umbral de lo nuevo e intrincado, volviéndose mucho más ambiciosas 
nuestras exploraciones y curiosidad. 

Manipulación 
.Por qué cree usted que en los museos haya por doquiera letreros con la 

inscripción "No tocar"? Pues porque el personal de administración sobe 
por experiencia personal que el impulso de tocar las cosas es| A 
diferencia de la curiosidad y la exploración, la manipulación se dirige a 
un objeto concreto que hemos de tocar, manejar, sentir y jugar con el para 
sentirnos satisfechos. La manipulación es un motivo que p a r e c e ser exclu-
sivo de los primates, provistos como están de dedos ágiles en las manos y, 

PI<EÍ deseo de manipular parece relacionarse con dos cosas: una necesidad 
de tener conocimiento de una cosa en el nivel táctil y, en ocasiones, la n o -
sidad de ser consolado. Un ejemplo de este segundo tipo de manipulación 
son las llamadas "cuentas de preocupación" de los griegos: un conjunto de 
cuentas ensartadas en una cadena corta que se mueven hacia adelante y 
atrás durante la conversación. En momentos de tendón, la gente juguetea 
con un cigarrillo, una servilleta de papel o una pluma fuente. Los mnos 
siempre están manipulando los objetos circundantes. Los anteojos, los are-
tes, las flores, la cola de un perro son algunas de las cosas que les gusta tocar 
y hacerlas parte de sus juegos. Cuanto más bollante sea el objeto, cuánto 
mayor gama de colores ofrezca y cuanto más irregular sea su forma, mayor 
atracción tendrá como objeto manipulable. 

Un mono con una de las 
"madres sustitutas" de 
Harlow: una hecha de 
alambre y la otra de tela 
afelpada. El mono abraza a 
la "madre" de tela afelpada 
aun cuando la otra le 
ofrezca alimento y calor. 
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162 Motivación 
y emoción 

Motivo social Motivo 
aprendido que se asocia a las 
relaciones de las personas, 
entre ellas la necesidad de 
afiliación, la del logro y la del 
poder. 

Agresión Comportamiento 
tendiente a causar daño a los 
demás; también, el motivo de 
actuar en forma agresiva. 

Contacto 
Las personas también sienten la necesidad de tocar a los otros. La nece-

sidad del contacto físico es más amplia y universal que la de manipular fes 
cosas. Más aún, no se limita al simple tocar con los dedos, sino que a b a r c a 
el cuerpo entero. La manipulación es activa pero el contacto puede ser 
PaEn°una famosa serie de experimentos (Harlow, 1958; Harlow y Zim-
merman, 1959), a un grupo de monos se les separó de sus madres y se les 
dieron madres "sustitutas". Una y otra eran del mismo tamaño, p e r o una 
estaba hecha de alambre y no presentaba superficie; blandas La otra era 
sueve: estaba cubierta con hule espuma y con tela afelpada. Un biberón se 
ponía en la "madre" de alambre, y ambas "madres" eran calentadas por 
medio de una lámpara eléctrica colocada en su interior. Y asi la madre de 
alambre satisfacía dos impulsos fisiológicos de los monos: la necesidad de co-
mida y la de calor. Pero los animales se dirigían a la madre de tela afelpa-
da la cual no proporcionaba alimento. Cuando teman miedo, coman y se 
asían a ella como si fuera una madre de verdad. Por estar calentadas ambas 
madres, parece que la necesidad de afecto, mimos y contacto estrecho va mas 
allá de la simple exigencia de calor. 

Motivos aprendidos 

Agresión 
En el ser humano la agresión comprende todos los comportamientos 

cuya finalidad es infligir daño físico o psíquico a los demás. La intención es 
un elemento importante de la agresión (Beck, 1978). Si accidentalmente 
atropellamos a un peatón con el auto, habremos causado daño físico 
pero sin la intención de hacerlo. Pero si vemos a un hombre que la semana 
pasada se burló de nosotros y tratamos de lastimarlo con el auto cuando 
aquél cruza la calle, estaremos haciendo intencionalmente algo malo. Y a 
este acto se le llama agresión. 

A juzgar por las estadísticas, la agresión es lamentablemente muy co-
mún en Estados Unidos. En 1981, 22,500 personas fueron asesinadas en 
ese país. También es frecuente la violencia no mortal. En un estudio 
sobre 2,000 matrimonios, los investigadores descubrieron que más del 

Las personas que realizan 
un comportamiento 
agresivo desean infligir 
castigo físico o psicológico. 
En Estados Unidos, la 
agresión es demasiado 
frecuente en la familia y 
entre los extraños. 

Todos nacemos con todos nuestros motivos intactos. Ya hemos visto que 
hasta los motivos que parecen ser no aprendidos (entre ellos el hambre, la 
sed y el sexo) en realidad en parte se adquieren. A medida que crecemos, 
nuestra conducta empieza a ser gobernada por nuevos motivos que casi en 
su totalidad son aprendidos. Aunque se trata más bien de motivos adquiri-
dos que innatos, pueden ejercer casi el mismo control sobre el comporta-
miento que los impulsos y motivos no aprendidos. 

Un motivo aprendido de suma importancia es la agresión. Otra clase 
muy importante, los moüvos sociales, giran en torno a las relaciones con 
los otros. Nos ocuparemos primero de la agresión y luego examinaremos loŝ  
más importantes motivos sociales. 
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25 % de aquellos a los que interrogaron habían i ' f j ^ ^ ^ f t ^ 
lidad de violencia física en su vida matrimonial (Straus, 1977). Mucnas 
S la l e s i ó n se comete en el niño: miles de runos son objetos de 
m i r a t o cada año y éstos son sólo los casos que se denuncian (Kempe y 
Kemp^ 1978^. asesinato, la violencia en la familia y el maltrato de los 
S n T i n duda actos de agresión evidente. Un acto - e n o s pa lpab le^ 
el estupro motivado fundamentalmente por la agresión no por la se 
xu^idad El Stupro es una expresión del odio y del desee• de ^ daño, no 
d e l lujuria (Brownmiller, 1975). A semejanzadel 
tupro es muy común. Según estimaciones del FBI « ^ a & O O O estupros 
ocurren fuera del matrimonio cada año (Gager y Schurr, 1976). 

Laagresión humana está tan difundida, que al parecer se trata de una 
parte inevitable de la existencia humana. En efecto, algunos etologos e^-
?án convencidos de ello: la agresión en el hombre es parte del instinto con-
gènito de matar y destruir, un vestigio de nuestros orígenes remotos (Lo-
r e T ¡ m b f n Freud sostuvo que la agresión es un i m p u l s o congènito, si bien 
no trató de explicarlo en la forma en que lo haría un eto ogo. Para el y su 
seguidores, / i m p u l s o agresivo (lo mismo que el s e ^ a l ) p r c m ^ ^ 
nrocesos orgánicos y debe liberarse periodicamente De lo contrario 
c a u s a r á tenstón, sufrimiento y conducta irracional. Freud pensaba que una 
importante función de la sociedad consiste en encauzar a = i ó n de 
este impulso hacia metas constructivas y socialmente aceptables como los 
deportes, debates y varias formas de competencia. 

Las ideas freudianas sobre la agresión todavía conservan su vigencia, pero 
la mayor parte de los psicólogos modernos afirman que se trata de una ns-
puSta aprendida. LazLrus (1974) observó, por ejemplo, que ninguna investi-
gación importante ha demostrado que el hombre po** un instinto congenito 
e incontrolable de luchar y matar. Más aún, las pruebas senalan que la ma-
nifestación de la agresión no siempre reduce la agresividad, como pensaba 
F r e t d . T e sabe que, cuando a una persona enojada se l e alienta a expresar 
su ira, se torna menos agresiva y pierde parte de su enojo. Pero si a una 
persona que no esté enojada se le alienta y.ara que exprese a g ^ m ^ d e^o 
no le afecta en absoluto o se muestra más agresiva (Doob y Wood 19/2). 

Otros factores además de la ira intervienen en la liberación de la agre-
sión Parece que la agresión puede ser desencadenada en parte por la 
frustración, en especial cuando ésta es inesperada o arbitraria En un ex-
perimento los miembros de un gruPo se volvieron sumamente agresivos 
cuando alguien daba la impresión de estar obstruyendo de manera inten-
cional una tarea que había sido asignada al grupo P ^ a su agresividad era 
mucho menor cuando el trabajo era obstaculizado de manera no mten-

t u S 3 citado indican la existencia de un nexo entre la 
frustración y la agresión, si bien no siempre es así. Ante la frustración, al-
gunos buscan avada y apoyo, otros se alejan de la fuente de la frustración 
y otros se refugian en las drogas o en el alcohol. En otras palabras parece 
que la frustración genera agravad; ,d sólo 
currir a esta para sortear situaciones desagradables (Bandura, 1973). Mas 
aún la agresión tal vez se adquiere en respuesta a vanos estimules distin-
tos. Según Berkbwitz (1983), las investigaciones indican que casi C U Í Ü -

quier acontecimiento desagradable puede dar origen a di.aiSe ^ c e -
bado que los v 4 o s olores, la alta temperatura ambiente, la iníprmacion 
capaz de causar miedo, el humo del cigarrillo y las escenas molestas inten-
sifican la hostilidad en el sujeto humano. De ahí que la frus ración no sea 
más que uno de los muchos tipos de experiencias desagradables capaces de 

P T n op in^nd^Bandura y Berkowitz, aunque la conducta agresiva de 
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• 
Motivo de logro Necesidad de 
sobresalir, de superar 
obstáculos, es un motivo, 
social., 

.. j V " V V, 
Necesidad del logro 
Necesidad de alcanzar éxito 
(véase Motivo de logro). 

m 
los animales inferiores puede explicarse partiendo de los "impulsos" ins-
tintivos agresivos, la agresividad del ser humano es un impulso aprendido, 
Una forma importante de aprenderlo es observando a modelos agresivos, 
ror ejemplo, los estudios de las relaciones de progenitor-hijo han mostrada 
de manera constante que los niños a quienes se castiga con dureza se con-
vierten al crecer en adultos dados a la violencia (Aromo, 1980). Según ve-
remos en el capítulo 6, cuando los padres castigan a sus hijos sirven de mo* 

la a g r í i v S P ° r t a m Í e n t 0 a g r 6 S Í V 0 y m u e s t r a n l a eficacia que puede tener 
¿Pero qué sucede si el modelo agresivo no obtiene buenos resultados o si 

hasta él recibe castigo? El concepto en que se funda la antigua costumbre 
de las ejecuciones y castigos públicos como la flagelación es que ver el cas-
tigo de alguien que ha incurrido en actos agresivos disuadirá a los especta-
dores para que no incurran en ellos. En un estudio, a un grupo de niños se 
les proyectó una película en la cual un personaje agresivo recibía su casti-
go. A otro grupo se le proyectó una película en la cual ese personaje 
recibía un premio por la misma conducta. Un tercer grupo vio una 
película en que no había la menor violencia. Y después a todos los niños se 
Ies brindó la oportunidad de obrar agresivamente en circunstancias pare-
cidas a las de las películas violentas. Los que habían visto al modelo agre-
sivo ser castigado mostraron menos agresividad que los que lo habían visto 
ser premiado, pero ambos grupos fueron más agresivos que el que no 
había visto ningún modelo agresivo en absoluto. El simple hecho de ver a 
un modelo agresivo parece intensificar la agresión entre los niños, sin im-
portar si se castiga o premia al modelo (Aronso, 1980). 4 

La agresión puede también "desaprenderse". Por ejemplo, puede igno-
rarse la agresión y premiarse la conducta no agresiva. Davitz (1952) se va-
lió de este método con dos grupos de juego de niños. A uno lo premiaba 
por conducta constructiva y al otro por conducta agresiva. A conti-
nuación los niños de ambos grupos eran sometidos deliberadamente a una 
experiencia de frustración, situación que de ordinario desencadenaría la 
agresión. Los que habían sido recompensados por su conducta constructi-
va externaron mucho menos agresividad que los del otro grupo. 

Los datos anteriores corroboran la idea de que la agresión es un motivo 
aprendido. También varios motivos sociales muy importantes parecen ser 
adquiridos, y de ellos nos ocuparemos en los apartados siguientes. 

Logro 

Escalar el Everest "simplemente por el deseo de hacerlo", enviar misiles 
al espacio, obtener un título académico de gran renombre, llegar a ocupar 
la presidencia de una gran empresa son acciones que probablemente 
incluya una mezcla de motivos latentes. Pero en todas ellas se da el deseo 
de sobresalir, de superar obstáculos, de ejercitar el poder, de esforzarse 
por hacer algo difícil lo más rápidamente posible (Murray, 1938, pp. 80-
81). Y es este ínteres por el logro en sí que ha impulsado a los psicólogos a 
atirmar la existencia de un motivo de logro. 

Como en el caso de los motivos aprendidos, la necesidad del logro, cuya 
obreviatura es nL, vana muchísimo según la persona. McClelland (1958) 
ha ideado medios para medirla con técnicas experimentales. Una de ellas 

Snlínln ie9 a s p r e s p u e s t a 1 d a d a S , a l t 6 S t d e a P e r c e P ^ n temática (véase el 
capitulo 12). Por ejemplo, en la prueba en una foto aparece un adoles-
cente sentado ante su pupitre. Un libro se encuentra abierto ante él, pero 
la mirada del adolescente se dirige hacia el espectador. Se pide a los suie-
tos inventar historias sobre el dibujo. Uno de ellos contestó: "El muchacho 



de la foto está tratando de conciliar la filosofía de Descartes con la de San-
to Tomás de Aquino, a la tierna edad de 18 años. Ha leído varios libros de 
filosofía y siente el peso del mundo sobre sus hombros". Otro contestó en 
forma diametralmente opuesta: "Eduardo está pensando en irse de casa 
algunas semanas con la esperanza de que así presionará a sus padres para 
que ya no riñan tanto." La primera respuesta parece ser la de alguien que 
obtuvo altas calificaciones en la necesidad del logro y la segunda, la de al-
guien que recibió calificaciones bajas (Atkinson y Birch, 1970; Atkinson y 
Raynor, 1975). ^ „ J 

¿Por qué algunos tienen una gran necesidad de logro? McClelland y cole-
gas (1953) aducen dos razones. Primero, en su niñez esas personas vieron 
que sus acciones o esfuerzos podían cambiar el mundo y mejorarlo. Segun-
do, el éxito de sus actos fue medido y reforzado por las normas de excelencia 
de los adultos. Los niños que tuvieron contacto con esos niveles aprenderán 
pronto a distinguir un buen rendimiento y un rendimiento deficiente. Saben 
que serán elogiados por su logro y ello los lleva a desear sobresalir. 

Basándose en tests y en historias personales, los psicólogos han descu-
bierto algunos rasgos generales de los que tienen un alto sentido del logro. 
Se trata de individuos que dan su mejor rendimiento en situaciones de 
competencia y que aprenden pronto. Los impulsa menos el deseo de la 
fama o la fortuna que la necesidad de alcanzar un rendimiento de alto ni-
vel que ellos mismos se imponen. Tienen seguridad en sí mismos, asumen 
la responsabilidad propia con entusiasmo y son bastante resistentes a las 
presiones sociales externas. Son dinámicos y no permiten que nada se in-
terponga en sus camino. Pero también propenden ser tensos y a sufrir 
problemas psicosomáticos. 

¿Qué relación hay entre la necesidad del logro y la elección de una pro-
fesión u ocupación? En un estudio de 55 universitarios graduados cuyos ni-
veles de logro se probaron mientras estudiaban en la universidad, Mc-
Clelland (1965) observó que 83 % de los que habían alcanzado elevadas 
puntuaciones en esa variable se dedicaron a "ocupaciones empresariales", 
(p. 394). Estas ocupaciones, que engloban ventas, poseer y dirigir un ne-
gocio, asesoría de administración y actividades semejantes, se caracteri-

Moüvactón 
y emoción 

El deseo de superar 
obstáculos es una 
característica del motivo del 
logro. 
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zan por alto grado de riesgo y desafío, por la responsabilidad de tomar 
decisiones y por una retroalimentación objetiva del rendimiento en el tra-
bajo. McClelland también comprobó que 70 % de los que escogían profe-
siones de otro tipo recibían bajas calificaciones en la necesidad del logro. 

Los estereotipos culturales 
acerca de los roles sexuales 
apropiados para la mujer 
explican en parte un 
motivo adquirido que 
impulsa a evitar el éxito. 
Pero esto posiblemente esté 
empezando a cambiar a 
medida que las mujeres 
observan más modelos de 
roles, los cuales 
demuestran el valor del 
logro. Aquí aparece en la 
Casa Blanca Sandra Day 
O'Connor, la primera 
mujer en ocupar el puesto 
de Juez de la Suprema 
Corte. 

Evitación del éxito 
¿Existe un motivo de evitación del éxito? La respuesta es afirmativa por 

extraño que nos parezca. Según Matina Horner (1969), hombres y mujeres 
adquieren la necesidad del logro, pero las mujeres también contraen el 
miedo al éxito. Horner pidió a un grupo de estudiantes no graduados de la 
Universidad de Michigan terminar una historia que principiaba asís 
"Después de los exámenes finales, John se encuentra en el primer lugar dé 
su grupo de la escuela de medicina". Las estudiantes recibieron la mism* 
historia, sólo que "Anne" sustituía a "John". Apenas 10% de los varona! 
menifestaron duda o miedo al éxito. En cambio, las mujeres se preocu* 
paron por el rechazo social, imaginándose a Anne como una mujer "qii§ 
sufría acné", solitaria y sin novio, totalmente asexual. 

Este miedo lo atribuyó Horner al tipo de educación que se imparte a I i 
mujer en la sociedad moderna. Una mujer desde niña oye que las mujeril 
que sobresalen fuera del ámbito doméstico son "asexuales", "poco femenl* 
ñas" o "duras", de manera que el éxito (o la posibilidad de conseguirlo) M 
hace sufrir sentimientos de culpabilidad y de ansiedad. Horner pienái 
que, si esos sentimientos no se resuelven, la mujer no aprovechará al máxf» 
mo sus oportunidades. 

Se ha dado mucha publicidad al trabajo de Horner, aunque algunos di 
sus métodos y conclusiones han sido puestos en tela de juicio. Treseméf 
(1974) notó el tamaño pequeño de la muestra de Horner y varias in-
congruencias y problemas en la codificación del miedo al éxito (ME). 
También manifestó su escepticismo ante la conexión que la investigadora 
hizo entre las imágenes relacionadas con ese temor y el comportamiento 
real de las mujeres. Afirmó que el trabajo de Horner no prueba que el 
miedo al éxito sea un motivo claro de la falta de éxito en muchas mujeres. 
Así, las imágenes sin relación con el éxito en algunas de ellas tal vez repre-
senten "el miedo a la inadecuación de los papeles sexuales" y no "el miedo 
al éxito". 

Un problema más serio radica en que las situaciones provocadoras del 
motivo de evitación del éxito nunca han sido identificadas. ¿Ocurren sólcf 
cuando las mujeres compiten con el hombre o sólo cuando los papeles so-
ciales intervienen en ellas? ¿O bien ese motivo se presenta en cualquier si-
tuación donde es posible conquistar el éxito? Los estudios realizados hasta 
hoy fueron inconcluyentes (Zuckerman y Wheeler, 1975). 

Es interesante señalar que otros estudios en que se utilizó la historia de 
Anne revelaron que algunos hombres recibían una alta clasificación en el 
miedo al éxito. Ello indica que los varones y mujeres con un elevado grado 
de ese miedo tal vez no hagan sino reaccionar ante los estereotipos cultu-
rales referentes a los papeles sexuales apropiados (de Charms y Muir, 
1978). Las mujeres quizá temen abrazar la carrera médica porque "la 
medicina es una carrera propia de los hombres"; y a su vez los varones teme-
rán dedicarse a la enfermería y.carreras afines porque estas actividades se 
consideran tradieionalme.'ite propias de la mujer. A estas personas les pre-
ocupa más invertir los papeles sexuales que el miedo al éxito. 

Prescindiendo de su causa, ese temor empieza a cambiar. Valiéndose 
otra vez de un grupo de estudiantes no graduados de la Universidad de 
Michigan, Hoffman (1974) repitió el estudio de Horner varios años des-



rniés V tos resultados fueron sorprendentes. Descubrió que cerca del 65% 
V T J mujeres manifestaban miedo al éxito (más o róenos el mismo por-
centaje de Horner). Sin embargo, el 77 % de los hombres también expresa-

:
 r o n e) m i s m o sentimiento, notable incremento respecto al trabajo de Horner. 
q aún Iloffman ello, puede deberse al hecho de que los hombres cuestionan 
1 valor del logro, cosa que difícilmente habrían hecho dieciséis años antes. 

Más aún la amplia publicidad que se dio al estudio originario de Horner tal 
f vez haya' influido en los sujetos que participaron en trabajos postenores (de 

Charms y Muir, 1978). 

Poder 
Otro importante motivo adquirido es el motivo de poder, o necesidad 

de poder (nP). Puede definirse como la necesidad de obtener el reconoci-
miento de otras personas o grupo o bien la necesidad de influir en ellos y 
controlarlos. A semejanza del motivo de logro, éste puede calificarse a 
partir de historias escritas al ver las figuras del test de apercepción temáti-
ca Las imágenes que se refieren a acciones vigorosas, a una conducta que 
afecta profundamente a los demás y al interés por la reputación o posición 
producen altas puntuaciones en este tipo de motivo (Winter, 1973). 

Los universitarios que consiguen altas calificaciones en la necesidad de 
poder tienden a ocupar "posiciones de poder" como las de funcionarios en 
las asociaciones estudiantiles, posiciones de asesoría y cargos en comités 
importantes. Suelen participar en deportes donde hay contacto físico 
entre los competidores. Y también tienden a interesarse por carreras como 
la enseñanza, la psicología y la administración de empresas (Beck, 1978). 

Winter (1973) estudió los motivos de poder de 12 presidentes estadouni-
denses, desde Theodore Roosevelt hasta Richard Nixon. Clasificó las preocu-
paciones, aspiraciones, temores y planes de acción de cada presidente como 
se reflejan en su discurso de toma de posesión. Los que lograron puntuaciones 
mayores en cuanto a los impulsos de poder fueron Theodore Roosevelt, 
Franldin Roosevelt, Harry Truman, Woodrow Wilson, John Kennedy y 
Lyndon Johnson. Exceptuado Theodore Roosevelt, todos pertenecieron al 
partido demócrata y su gestión se orientó a la acción. También obtuvieron 
altas puntuaciones en la necesidad del logro. En cambio, los presidentes 
republicanos (entre ellos Taft, Hoover y Eisenhower) fueron más reprimidos 
y sus puntuaciones en la motivación de logro y en la motivación de poder 
fueron mucho más bajas. En opinión de Winter, el efecto de esta clase de 
puntuación no uniforme de logro/poder consiste en una tendencia a vacilar 
en el ejercicio del poder. Winter (1976) estudió a Jimmy Cárter cuando 
todavía era candidato presidencial y descubrió que su motivo de poder era 
regular y que su necesidad de logro superaba un poco al nivel medio, más 
o menos el mismo que la de Theodore Roosevelt. Winter menciona vanas 
e interesantes relaciones entre el motivo de poder y las decisiones de políti-
ca presidencial y las acciones: 

Motivo de poder Necesidad 
de conquistar el 
reconocimiento de los demás 
o de influir en los individuos o 
grupos; es un motivo social. 

Necesidad de poder 
Necesidad de obtener poder 
sobre los demás (véase Motivo 
de poder). 

John F. Kennedy se cuenta 
entre los seis presidentes 
recientes de Estados 
Unidos que han obtenido 
las máximas puntuaciones 
en el motivo de poder. 
Kennedy también logró 
calificaciones altas en la 
necesidad del logro. 

1. Los presidentes durante cuya gestión el país entró en guerra tendían a 
lograr altas calificaciones en el motivo de poder. 

2. Las puntuaciones de los presidentes en este motivo parecen relacionar-
se con la adquisición o pérdida de territorio durante las guerras, ex-
pansiones, tratados y luchas por la independencia. 

3. Î os presidentes con altas puntuaciones en el motivo de poder tendían a 
tener la máxima rotación de personal en su gabinete. 



1 C. Q MoUvacl6n 
l O O y emoción 

Afiliación 
Algunas veces queremos alejarnos de todo lo cotidiano: pasear una 

Motivo de afiliación noche o un fin de semana, leer un poco, pensar o simplemente estar solo. 
Necesidad de estar con ios Pero por lo regular ia gente tiene una necesidad de afiliación, una necesi-
demás. dad de estar con otros. Si el individuo se aisla de todo contacto social du-

rante largo tiempo, puede sufrir ansiedad. ¿Por qué las personas se buscan 
unas a otras? ¿Cómo se forman los grupos y por qué un puñado de indivi-
duos aislados se convierten en un grupo? 

Ante todo, el motivo de afiliación se suscita cuando uno se siente ame-
nazado o en peligro. El espíritu de equipo, o sea el sentimiento de formar 
parte de un grupo empático, tiene gran importancia en una tropa que 
marcha al campo de batalla. Las palabras de aliento del entrenador de un 
equipo antes del partido son también muy importantes para los jugadores. 
En ambos casos se pretende que los individuos sepan que están trabajando 
para una causa común o que van a enfrentarse con un enemigo común. 

A menudo el comportamiento de afiliación resulta de otro motivo. Por 
ejemplo, quizá demos una fiesta para celebrar la obtención de un empleo 
y queramos ser felicitados por el logro. Se ha dicho que el temor y la an-
gustia guardan una vinculación estrecha con el motivo de afiliación. 
Cuando se pone a las ratas, monos o seres humanos en situaciones produc-
toras de ansiedad, la presencia de un miembro de la misma especie que no 

Motivos inconscientes 
Se hace ia publicidad a un nuevo automóvil, y un 
hombre decide que le gustaría tener uno. ¿Por qué? 
Quizá nos diga que su auto viejo ya no corre rápido 
y que el nuevo le parece "excelente". Pero puede 
haber otros motivos que expliquen por qué quiere 
comprado y que él no advierta. 

Las teorías de la motivación inconsciente son diver-
sas. Sin duda la de Freud es la más extremista. Freud 
pensaba que todo acto, por Insignificante que parez-
ca, proviene de una multitud de motivos inconscien-
tes. Un freudiano verá en la elección del auto el deseo 
de conquistar un objeto sexual, deseo estimulado por 
los anuncios que lo presenta como "suave", "zum-
bante" y "lleno de potencia". La teoría freudiana tam-
bién señala que la agresión es una posible razón de ese 
deseo: el hombre puede sentir la necesidad de lanzar-
se a toda velocidad por la calle principal. 

Algunos psicólogos mantienen que no sólo el com-
portamiento es influido por motivos inconscientes, sino 
que además algunas modalidades de conducta se pre-
sentan sólo cuando no tenemos conciencia de los 
motivos (Brody, 1980). Esto corresponde a lo afir-
mado por la teoría freudiana sobre el inconsciente. 

Pero no necesitamos explicar todos los actos en tér-
minos freudianos para percatamos de que surgen de 
motivos inconscientes. El hombre que adquiere cierto 
automóvil puede estar manifestando un deseo de 
aprobación social fSer el primero de su barrio en po-

seer este modelo") o es posible que esté premiándose 
a á mismo ^ r trabajar muy duro. También cabe la 
posibilidad de que desee proyectar una autoimagen 
de suma importancia o consolarse por no haber sido 
ascendido o porque b abandonó su novia. 

Conviene recalcar que los motivos inconscientes 
no constituyen una clase particular de motivos, como 
los fisiológicos, los aprendidos o los estímulos moti-
vantes. Según señalamos en páginas anteriores al 
hablar de los impulsos fisiológicos, no necesitamos te-
ner conciencia del hambre ni de la sed para actuar y , 
satisfacer ambos impulsos. Un motivo inconsciente es 
aquel que estamos tratando de satisfacer sin saber 
exactamente por qué. 

Es difícil conocer esta clase de motivos pues he-
mos de confiar en lo que los otros nos dicen acerca 
de los suyos. Por ejempfo, cuando una persona co-
munica sus motivos, recuerda algo que ya sucedió y 
su evocación puede ser inexacta. La gente experi-
menta además las cosas en diversos niveles de con-
ciencia, y tales vivencias pueden ser demasiado suti-
les como para ponerlas en palabras. 

Así, en un experimento se hipnotizó a un grupo 
de individuos y se les dijo que no iban a sentir dolor. 
Más tarde dijeron que no habían sentido dolor, pero 
otros comportamientos indicaron que sí hubo dolor 
(Hilgard, 1973, 1977). 
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sufre ansiedad atenuará el miedo del que sí la experimenta. Si alguien 
viaja en avión y éste tiene oscilaciones o vaivenes, quizá se sienta nervioso. 
De ser así, entablará conversación con la mujer de aspecto sereno sentada 
a su lado, pues al parecer el vuelo errático del avión no le preocupa. 

¿Cómo se desarrolla en el hombre el motivo de afiliación? Muchas 
conclusiones al respecto son todavía tentativas, pero el deseo de estar con 
otros sin duda tiene su origen en la familia, el primer grupo a que pertene-
cemos. Se ha comprobado (Sarnoff y Zimbardo, 1981) que el primogénito 
o el hijo único sienten motivos más profundos de afiliación que los nacidos 
después, porque se acostumbraron a recibir más atención de sus padres en 
los primeros años. Aquellos a quienes se ha educado para que sean depen-
dientes o que se criaron con fuertes nexos familiares, muestran motivos más 
profundos de afiliación que aquéllos cuyas familias estimulan la indepen-
dencia desde muy tierna edad. 

Una jerarquía de los motivos 

Sin duda habrá usted notado que nuestra exposición se ha ido desplazando 
gradualmente de los motivos primitivos, compartidos por todas las criaturas, a 
los más refinados, complejos y humanos. Maslow (1954) los ordenó todos en 
esa jerarquía, desde los inferiores hasta los más altos. Los primeros son re-
lativamente sencillos: nacen de los estados corporales que es preciso satis-
facer. Ha medida que se asciende por la jerarquía, los motivos surgen de 
otras cosas: el deseo de vivir lo más cómodamente posible en el ambiente, 
a tener el trato más adecuado con nuestros semejantes y causar una impre-
sión óptima a los demás. La jerarquía de motivos de Maslow aparece en la 
figura 5-4. 

Según esta teoría, los motivos superiores hacen su aparición sólo des-
pués de quedar satisfechos los más básicos. Y ello se observa en la escala 
evolutiva y en la individual. Si uno tiene hambre, seguramente no le pre-
ocupará lo que la gente piense de sus modales en la mesa. 

Figura 5-4 

Una pirámide que 
representa la jerarquía de 
Maslow de los motivos. En 
orden ascendente, las 
etapas corresponden a lo 
fundamental que los 
motivos son para la 
supervivencia y al 
momento en que aparecen 
en la evolución de la 
especie y en el desarrollo 
del individuo. En opinión 
de Maslow, los motivos 
más básicos han de 
satisfacerse antes que 
aparezcan los más altos. 

(Según A. H. Maslow, 1954.) 
» 

* 
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sufre ansiedad atenuará el miedo del que sí la experimenta. Si alguien 
viaja en avión y éste tiene oscilaciones o vaivenes, quizá se sienta nervioso. 
De ser así, entablará conversación con la mujer de aspecto sereno sentada 
a su lado, pues al parecer el vuelo errático del avión no le preocupa. 

¿Cómo se desarrolla en el hombre el motivo de afiliación? Muchas 
conclusiones al respecto son todavía tentativas, pero el deseo de estar con 
otros sin duda tiene su origen en la familia, el primer grupo a que pertene-
cemos. Se ha comprobado (Sarnoff y Zimbardo, 1981) que el primogénito 
o el hijo único sienten motivos más profundos de afiliación que los nacidos 
después, porque se acostumbraron a recibir más atención de sus padres en 
los primeros años. Aquellos a quienes se ha educado para que sean depen-
dientes o que se criaron con fuertes nexos familiares, muestran motivos más 
profundos de afiliación que aquéllos cuyas familias estimulan la indepen-
dencia desde muy tierna edad. 

Una jerarquía de los motivos 

Sin duda habrá usted notado que nuestra exposición se ha ido desplazando 
gradualmente de los motivos primitivos, compartidos por todas las criaturas, a 
los más refinados, complejos y humanos. Maslow (1954) los ordenó todos en 
esa jerarquía, desde los inferiores hasta los más altos. Los primeros son re-
lativamente sencillos: nacen de los estados corporales que es preciso satis-
facer. Ha medida que se asciende por la jerarquía, los motivos surgen de 
otras cosas: el deseo de vivir lo más cómodamente posible en el ambiente, 
a tener el trato más adecuado con nuestros semejantes y causar una impre-
sión óptima a los demás. La jerarquía de motivos de Maslow aparece en la 
figura 5-4. 

Según esta teoría, los motivos superiores hacen su aparición sólo des-
pués de quedar satisfechos los más básicos. Y ello se observa en la escala 
evolutiva y en la individual. Si uno tiene hambre, seguramente no le pre-
ocupará lo que la gente piense de sus modales en la mesa. 

Figura 5-4 

Una pirámide que 
representa la jerarquía de 
Maslow de los motivos. En 
orden ascendente, las 
etapas corresponden a lo 
fundamental que los 
motivos son para la 
supervivencia y al 
momento en que aparecen 
en la evolución de la 
especie y en el desarrollo 
del individuo. En opinión 
de Maslow, los motivos 
más básicos han de 
satisfacerse antes que 
aparezcan los más altos. 

(Según A. H. Maslow, 1954.) 
» 
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A Motivación Maslow estaba convencido de que el motivo más "evolucionado en la 
7 U y emoción jerarquía es el de autorrealización. Se define como el deseo de realizar al 

• máximo las potencialidades personales. No se refiere al respeto de los de-
más ni a su opinión sobre nosotros, sino más bien a lo que deseamos ser. La 
gente difiere en la importancia que concede a la autorrealización tiene en 
su conducta, pero en cierta medida todos estamos motivados para vivir 
conforme a lo que sea necesario para nuestro crecimiento personal. Los 
que logran la autorrealización óptima, dice Maslow, se consideran a si 
mismos como seres íntegros, no como parcelas de hambre, miedo, ambi-
ción y dependencia. 

Si bien la teoría de Maslow es útil como forma de concebir los motivos, 
resulta difícil en extremo de probar (Wahba y Bridwell, 1976). La investi-
gación ha puesto en tela de juicio sobre todo la evidencia que apoya la clasi-
ficación de las necesidades humanas en cinco categorías separadas, asi 
como la colocación de ellas en una estructura jerárquica. 

Emociones 

En la primera parte de este capítulo vimos que los motivos pueden suscitar 
y dirigir el comportamiento. Lo mismo podemos decir de las emociones. 
"Gritó de alegría" es una frase que oímos a menudo, cuando estamos muy 
enojados decimos: "Me enojó tanto que quisiera estrangularlo". El hecho 
de que las emociones provoquen y moldeen la conducta proporciona una 
'rica fuente de utilidades para las agencias de publicidad. Manipulando las 
emociones del público, los publicistas hacen que compremos cualquier 
cosa, desde un coche hasta su desodorante. 

En cierta medida podemos clasificar las emociones según que nos hagan 
acercarnos o alejarnos de los objetos (Arnold, 1960). Con este criterio, pa-
rece haber tres categorías fundamentales de ellas. Imagine el lector que 
incidentalmente escuchó esta conversación entre tres personas cuyo televi-
sor acaba de apagarse en una noche de tormenta de verano: 

A lY precisamente en la parte más interesante de la película! Yo quería ver 
esta película desde hace mucho y ahora sucede esto. (Trata (le arregla? el 
aparato pero en vano; lo apaga con un gesto de jruslracion.) 

B Odio las tormentas desde que era niño. ¿Crees que debemos apagar todas 
las luces para que no atraigamos los relámpagos? Mi abuela solía en-
cerrarse en el closet hasta que pasaba la tormenta, y le doy toda la razón. 
Decía que las tormentas son la venganza de Dios por nuestros pecados. 

C (Asomándose a la ventana.) Miren esto, es realmente fantástico como 
los relámpagos iluminan todo. Le dan un aspecto nuevo al mundo. 
Siempre me han encantado las tormentas: son terriblemente alegres. 
Me hacen sentir liberado y transportado a otro mundo. 

"A" está frustrado e irritado. Esta categoría de emociones nos lleva a 
acercarnos a algo, pero en forma agresiva u hostil. "B" tiene miedo y ma-
nifiesta ansiedad. Esas dos emociones nos hacen evitar las cosas. C esta 
alegre y siente una alegría liberadora. Estas emociones nos hacen acercar-
nos a algo de modo positivo. 
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Las emociones, al igual que los motivos, pueden iniciar una cadena de 
conductas bastante complejas que van más allá de la simple aproximación 
(acercamiento) o evitación. Si algo nos provoca ansiedad, podemos reunir 
información sobre ello, hacer preguntas y luego decidir acercarnos o ale-
jarnos de esa cosa. También podemos permanecer allí y luchar. Leeper 
(1948) da el ejemplo de una familia que se ha enterado de que un piróma-
no se encuentra en el barrio. Primero averiguó cómo esto se relacionaba 
con ellos, descubriendo que una de las piezas era una trampa en caso de 
incendios. Después se informó de los posibles dispositivos de protección y 
los instaló. La ansiedad de la familia ante el fuego dictó todas esas ac-
ciones. 

En ocasiones las emociones se parecen a los invitados no deseados. Algu-
na vez hemos estado en situaciones donde desesperadamente queríamos 
pensar en forma racional pero sin conseguirlo porque las emociones 
impedíanla concentración. ¿En qué circunstancias la emoción obstaculi-
za lo que hacemos y en qué circunstancias nos ayuda? No hay una respuesta 
sencilla que se aplique a todos los casos. Se trata en esencia de una cues-
tión de grado: de la intensidad de la emoción de la dificultad de la tarea. 
La Ley de Yerkes-Dodson formula esto así: cuanto más intrincada sea la 
tarea, más bajo será el nivel de emoción que puede tolerarse sin que inter-
fiera con la actividad. Uno puede sentirse muy enojado al hervir un par de 
huevos y el estado de ánimo no influirá en absoluto; pero el mismo grado 
de emoción deteriorará la capacidad de conducir bien. Más aún, pese a 
que un buen rendimiento requiere un nivel mínimo de excitación emo-
cional, un nivel muy alto perjudicará el rendimiento (véase la figura 5-5). 

Motivación 
y emoción 

Ley de Yerkee-Dodson 
Establece que, cuanto más 
compleja sea una tarea, menor 
será el nivel de emoción 
tolerable antes que se 
deteriore d rendimiento. 

Experiencias emocionales básicas 
Según vimos antes, las emociones pueden agruparse en general según el 

modo en que afectan al comportamiento: según que nos motiven para 
•cercarnos a algo o para evitarlo. Pero en estos grupos generales, ¿cuántas 
emociones diferentes hay? 

Uno de los intentos más importantes por identificar y clasificar las emo-
ciones es el de Robert Piutchik (1980). Propuso que los animales y el ser 
fcumano experimentan ocho categorías básicas de emociones que nos ayu-

Alta 

Baja 

Rendimiento 
/ óptimo 

/ Alerta Perturbación^. 
/ creciente emocional \ 

J Vigilia 

/ S u e f t o Desorganización \ 

Excitación figera Excitación intensa 

Figura 5-5 

Gráfica que Ilustra la ley de 
Yerkes-Dodson. Cierta 
cantidad de excitación se 
necesita para la actividad, 
pero un excesivo grado de 
ella dificulta la actividad. El 
nivel de la excitación 
tolerable es mayor en el 
caso de una tarea sencilla 
que en el de una muy 
compleja. 

(Según Hebb, 1955.) 



V, L !- X • •*? f 

á j v : - y v 1 b r -

•̂csae-r̂ SÉÉB í̂ ÉÍSr'-iás 

• • te 

ró^i -sfs-f? 

'i? -''SH&J 

¿ J: 
cvaeo -TS 

g í í : -

J5HÍ? fll 
«í #98 «I 
»t̂ ÉSÍ oí 

f igura t>-6 

Robert Plutchik identifica 
ocho categorías básicas de 
la emoción. Las emociones 
que se encuentran cercanas 
entre sí en este "círculo" de 
emociones se parecen más 
unas a otras que las que se 
hallan en el lado opuesto o 
lejanas entre Sí. Cuando las 
contiguas se combinan, 
producen emociones 
nuevas aunque afines. Por 
ejemplo, la tristeza al 
combinarse con la sorpresa 
origina decepción. 
(R. Plutchik, 1962.) 

Motivación 
y emoción 

dan a motivar diversas clases de comportamiento de adaptación. Miedo, 
sorpresa, tristeza, repulsión, ira, anticipación, alegría y aceptación nos 
ayudan a ajustamos a las exigencias del ambiente, si bien en formas dis-
tintas. El terror, por ejemplo, se relaciona con la huida, emoción que sirve 
para proteger a los animales contra sus enemigos; en cambio, la cólera se 
relaciona con el ataque y la destrucción. 

Las emociones cercanas entre sí en el "círculo" se parecen más que las 
que se halla en lados opuestos o más alejadas unas de otras (véase la figura 
5-6). El asombro tiene mayor semejanza con el terror que con la cólera. El 
éxtasis y la adoración se parecen más entre sí que a la repugnancia. Más 
aún, conforme al modelo de Plutchik, varias emociones se combinan para 
producir una gama aún más amplia de experiencia. La anticipación y 
la alegría, por ejemplo, se combinan para convertirse en optimismo. La 
alegría y la aceptación nos hacen sentir amor. La decepción es una mezcla 
de sorpresa y tristeza. 

Dentro dé cualquiera de las ocho categorías propuestas por Plutchik, las 
emociones varían de intensidad (representada por la dimensión vertical del 
modelo en la figura 5-7). En la parte superior (el más intenso) del modelo se 
encuentran la cólera, inquietud, éxtasis, adoración, terror, asombro, sufri-
miento repugnancia. A medida que nos aproximamos a la parte inferior, 
cada emoción pierde intensidad y las distinciones entre ellas se vuelven 
menos netas. La ira, por ejemplo, es menos intensa que la cólera, y el fastidio 
lo es menos que la ira. Pero esas tres emociones guardan estrecha relación 
mutua. En general, cuanto más intensa sea una emoción, más motivará el 
comportamiento. Si quiere usted enviar por correo una carta muy impor-
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tante y si llega a la oficina de correos un minuto después de que se cierra, 
su emoción básica será la "ira", y quizá prefiera una maldición entre dien-
tes. Si sólo quería comprar estampillas, tal vez se siente "enfadado", y en 
este caso se limitará a alejarse de allí. Pero si quería enviar un formulario 
de pago de impuestos que deben liquidarse ese día, se sentirá "encoleriza-
do" y terminará golpeando el puño contra la puerta del correo o le dará 
un puntapié. 

Así pues, aunque Plutchik afirma que hay sólo ocho categorías o fami-
lias de emociones, dentro de cada una las emociones varían de intensidad 
y ello amplía mucho la gama de las que sentimos. Con un modelo muy 
sencillo como éste, es posible explicar un gran número de emociones. 

Teorías de la emoción 
¿Por qué en un momento nos sentimos optimistas en extremo y al si-

guiente pasamos por una terrible frustración y tristeza? ¿A qué se deben 
las experiencias emocionales? 

En la década de 1880 William James formuló la primera teoría moderna 
de la emoción, y casi por la misma época un psicólogo danés, Cari Lange, 
llegó a conclusiones idénticas. Conforme a la teoría de James-Lange, los 
estímulos provocan cambios fisiológicos en el cuerpo y las emociones son el 
resultado de ellos. Si uno se encuentra de improviso frente a un oso gris, 

Figura 5-7 
Modelo tridimensional de 
Plutchik para las ocho 
emociones básicas. Dentro 
de cualquier categoría, las 
emociones varían de 
intensidad. La intensidad se 
representa en la dimensión 
vertical del modelo, 
fluctuando entre la 
intensidad máxima en la 
parte superior y un estado 
de sueño profundo en la 
parte inferior. El modelo va 
adelgazándose hacia 
adentro en la parte inferior 
para indicar que las 
emociones son menos 
distinguibles entre sí en las 
intensidades bajas. 
(R. Plutchik, 1980.) 

Motivación -i n o 
y emoción 1 / ü 

Teoría de James-Lange 
Sostiene que las reacciones 
físicas preceden a la 
experiencia emocional. 
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ia percepción del estimulo (eí oso) hace qué los musculos, la piel y las 
y«mod6n visceras (órganos internos) pasen por cambios: aumento de la frecuencia 

cardiaca, dilatación de las pupilas, respiración más profunda o ligera, en-
rojecimiento del rostro, mayor sudación, sensación de hormigueo en el es-
tómago y sensación de carne de gallina y se paran los pelos del cuerpo. La 
emoción del miedo no es otra cosa que la conciencia de tales cambios 
(Strongman, 1978).Todo ello sucede casi en forma instantánea y de mane-
ra refleja o automática. 

Sabemos que esta concepción de la emoción es, al menos en parte, verda-
dera. Resulta evidente que los cambios periféricos del organismo son impor-
tantes en la experiencia de la emoción. Cuando a 25 hombres con lesiones 
en la espina dorsal se les pidió describir sus sentimientos de ira, sexo y 
miedo, dijeron que esos sentimientos habían perdido fuerza aunque podía ac-
tuar emocionalmente (Hohmann, 1966). Uno de los sujetos había quedado 
atrapado en un bote de pesca que iba zozobrando y relató así su experien-
cia: "Sabía que me iba sumergiendo y en verdad sentía miedo: pero no 
sentía el pánico de estar atrapado que sabía haber experimentado antes". 
Otro sujeto explicó que ya no sentía la misma ira que antes de la sección de 
la espina dorsal: "Ahora ya no siento la excitación física; se trata más bien 
de una ira fría. Algunas veces me enoja ver alguna injusticia. Grito y digo 
maldiciones y armo un gran escándalo, pues si no lo hace uno he aprendi-
do que la gente se aprovecha de usted; pero ahora ya es menos fuerte que 
antes. Es una especie de ira mental" (Carlson, 1980, p. 506). 

Pero si los cambios periféricos del cuerpo bastan para causar emociones 
específicas, deberemos ser capaces de identificar los cambios orgánicos de 
cada emoción. Quizá la sensación de hormigueo en el estómago nos pro-
duzcan miedo y el rubor da origen a sentimientos de culpa o de vergüen-
za. Se sabe que los cambios fisiológicos conexos con el miedo y la ansiedad 
difieren un poco de los asociados a la ira y la agresividad (Funkenstein, 
King y Drolette, 1953; McGeer y McGeer, 1980). Pero aparte de esto los 
psicólogos no han logrado descubrir estados corporales bien diferenciados 
que puedieran ocasionar todas las emociones. Por ejemplo, las intensas se 
acompañan de una alta frecuencia del pulso. Pero este fenómeno no nos 
indica cuáles emociones fuertes estamos experimentando. La mayor parte 
de los "signos" de emociones indican sólo que alguna de ellas está presente 
y su grado de intensidad. No pueden revelarnos si estamos sintiendo terror 
o alegría. 

¿Y entonces cómo podemos explicar las diferencias entre las emociones? 
Hace casi 70 años otra teoría, la teoría de Cannon-Bard, propuso que las 
emociones y las respuestas corporales ocurren simultáneamente, no en su-
cesión. Ello significa que, cuando vemos al oso, corremos y sentimos 
miedo, sin que ninguna de las dos reacciones preceda a la otra. Este mode-
lo señala una cosa importante: lo que vemos (oímos o percibimos con otro 
sentido) interviene de manera importante en la determinación de la expe-
riencia emocional. En años recientes los psicólogos cognoscitivos han de-
sarrollado y ampliado esta hipótesis, señalando que la percepción o juicio 
de las situaciones (cognición) es absolutamente indispensable para la ex-
periencia emocional (Lazaruz, 1982). Todos los estados emocionales con-
sisten en una excitación difusa y general del sistema nervioso. Conforme a 
la teoría cognoscitiva, la situación en que nos hallamos al momento de ser 
excitados (el ambiente) nos suministra señales que nos permiten saber qué 
nombre dar a ese estado general de excitación. Así pues, las cogniciones 
nos indican cómo etiquetar los sentimientos difusos en una forma apropia-
da para las ideas y pensamientos actuales respecto al ambiente (véase la fi-
gura 5-8). 

Schachter y Singer (1962) probaron la interacción de la cognición y de 
la excitación fisiológica, a fin de estudiar cómo se designan los estados 

Teoría de Cannoo-Bard 
¿finna que la experiencia* 
una emoción ocurre 
simultáneamente con loa 
cambios biológico» 

Teorfa cognoacWva 
Establece que la experiencia 
emocional depende de la 
percepción del individuo 
o de su juicio sobre la situación 
donde se encuentra. 
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emocionales. Ambos experimentadores dijeron a un grupo de sujetos que 
iban a recibir una inyección de "Suproxin", vitamina ficticia que afecta 
a la visión, y que se probarían los efectos de la sustancia. Dividieron a los 
sujetos en dos grupos. A un grupo le dieron un placebo que no produjo 
efecto fisiológico alguno. Después inyectaron al resto de los sujetos adre-
nalina (epinefrina) que ocasiona una excitación fisiológica semejante a la 
de los ¿tados emocionales intensos. A estos sujetos los d m d i e r o n e n tres 
subgrupos. Al primero le comunicaron los efectos reales de la adrenalina. 
Al segundo no le dijeron nada. Y al tercero le brindaron información fal-
sa, explicándoles que debían esperar efectos secundar«« que la adrenalina 
en realidad no produce. Al grupo que recibió el placebo no se le dijo que 
habría efectos secundarios. . 

A continuación los experimentadores pusieron a cada sujeto en contacto 
con un cómplice de ellos, que fingía una c o n d u c t a eufórica V 
bien irritable y ofendida. Los experimentadores observaron a los sujetos 
mediante un espejo que permite ver en una dirección para averiguar en 
quémedida adoptaban e s t a d o emocional del cómplice. Después,Jes; ad-
ministraron un cuestionario introspectivo para averiguar su grado de eno-
io e irritación o de alegría y satisfacción. 

Schachter y sus colegas descubrieron que los que descon^ian ^ efec^ 
tos de la adrenalina -Suproxin o que recibieron información felsa sobre 
ellos manifestaron una excitación emocional más profunda (o sea estaban 
más eufóricos o enojados) que los que sabían o que el -ed'camento pro^ 
duciría y sabían qué esperar. Los datos anteriores apoyan la hipótesis de 
Schachter de que'si hafpoca diferencia fisiológica entre> l o . - ^ o s emo-
cionales, las cogniciones (percepciones y expectativas) deben indicarnos 
CU Más apoycTala teoría de Schachter viene del hecho de que las p e r c a s 
tienen que aprender de otros las emociones que ocurrirán cuando se fuma 
mariguana. En cierto modo, la mariguana se parece a laadrenalina.On-
gina una excitación fisiológica vaga y difusa que les es diffcil « ¡ r a 
quienes la fuman por primera vez. Los principian!« aprenden a cidificar 
sus síntomas fisiológicos como "placenteros", es decir, otros les enseñan a 
nombrarlos e interpretarlos. 

Figura 5-8 

Síntesis de las tres grandes 
teorfas de la emoción. 
Conforme a la teoría de 
James-Lange, el cuerpo 
primero emite una reacción 
fisiológica ante el estímulo 
y luego la corteza cerebral 
decide cuál emoción está 
siendo experimentada. En 
la teoría de Cannon-Bard, 
los impulsos serían 
enviados simultáneamente 
a la corteza cerebral y al 
sistema nervioso periférico. 
Así pues, la reacción al 
estímulo y la emoción se 
sienten al mismo tiempo, 
pero de modo 
independiente. La teoría 
cognoscitiva sostiene que la 
corteza cerebral y el sistema 
nervioso i>eriférico actúan 
conjuntamente para 
determinar las emociones 
que experimentamos. 



El desarrollo de las emociones = = 

¿Cómo nos convertimos en criaturas emotivas? El 
recién nacido parece sentir una sola emoción: un 
estado de excitación general. El lactante reac-
cionará con esta excitación difusa ante una víbora 
de cascabel, un perro enorme, un ruido fuerte o el 
pecho de la madre. La recién nacida sonríe y su 
feliz tía dirá: "jPor Dios, qué alegre está la niña!" 
Quizá alguien que no sea un pariente se limite a 
decir con tono cortante: "Son sólo gases". En re-
alidad, ninguna de las dos personas ha acertado, 
pues en los neonatos las sonrisas indican fluc-
tuaciones en la actividad del sistema nervioso 
central (Ekman y Oster, 1979). 

Muy pronto aparecen respuestas emocionales 
más específicas. En las primeras semanas de vida 
los niños comunican interés, sufrimiento y repul-
sión por medio de sus expresiones faciales. 
Mucho antes de que aprenda a hablar, ya han 
enriquecido su repertorio con otras emociones: 
alegría, enojo, sorpresa, timidez y miedo (Trotter, 
1983). Se ha comprobado que todas ellas corres-
ponden a expresiones faciales especiales, las cuales 
son reconocidas por los integrantes de todas las 
culturas (Izard, 1971). Tal universalidad revela 
que la expresión facial de esas emociones forma 
parte de la capacidad Innata del sistema nervioso 
del hombre. 

El orden en que emergen las emociones a me-
dida que el lactante madura quizá también está 
programado por los genes. En opinión de Carroll 
Izard, una eminente autoridad en las emociones 
infantiles cuyo trabajo mencionaremos en este 
capítulo, el desarrollo de la emoción está goberna-
do por una especie de reloj biológico. Al lactante 
simplemente le es imposible manifestar algunas 
emociones mientras su sistema nervioso no haya 
alcanzado suficiente madurez. Por ejemplo, Izard 
observó que los niños de 2 meses tendían a reac-
cionar a una Inoculación manifestando dolor o 
malestar físico. Cuando tenían 9 meses, habían 
adquirido ya la capacidad de expresar ira, que se 
manifestaba casi siempre junto con el dolor. Izard 

piensa que la Ira ayuda al niño a sortear la fuente 
del dolor con mayor agresividad y eficacia que el 
solo sufrimiento fTrotter, 1983). 

Las emociones en lactantes y adultos son resul-
tado de muchos procesos simultáneos, todos los 
cuales influyen en las emociones que se exteriori-
zan (Halth y Campos, 1977). Al Ir creciendo el 
número de estímulos capaces de desencade-
narlas, también aumenta la gama de emociones 
expresables por el niño. Gran parte de esto ocurre 
simplemente porque su capacidad de conectar las 
experiencias va en aumento constante. En la me-
dida en que el pensamiento precede a determina-
da respuesta emocional, la capacidad del niño 
para expresarla se vincula al desarrollo de sus ca-
pacidades cognoscitivas. No obstante, algunas 
emociones entre las cuales se cuentan el senti-
miento de culpabilidad quizá dependan de intrin-
cadas representaciones mentales de las relaciones 
del pequeño con su ambiente social. Así pues, 
mientras el niño no adquiera la facultad de mani-
pular bien los símbolos, quizá no logre sentir cul-
pabilidad ni algunas otras emociones (Lazarus, 
1982). 

Un hito en el desarrollo emocional infantil lo 
constituye la capacidad de ocultar las emociones 
en ciertas circunstancias. El niño aprende que a 
veces es incorrecto exteriorizar la ira, la repugnan-
cia u otras emociones que se sienten. A fin de 
ocultar una emoción, es preciso adquirir control 
sobre los músculos faciales. Algunos aprenden a 
hacer esto mejor que otros y, por lo mismo, son 
más diestros en el ocultamiento de sus sentimien-
tos. Una teoría sostiene que el niño aprende el do-
minio de sus emociones al interactuar con un pro-
genitor. Por ejemplo, las madres al inicio imitan 
las respuestas emocionales del niño, pero con el 
tiempo tienden a limitar esa imitación exclusiva-
mente a una gama de emociones más adultas. Al 
imitar a la madre, el pequeño aprende cuales res-
puestas emocionales se juzgan apropiadas (Gole-
man, 1981). 

Una prueba sumamente interesante de la teoría cognoscitiva fue realizada 
por Spiesman (1965). A un grupo de personas les exhibió una película con es-
cenas sangrientas, la cual suscitó fuertes respuestas emocionales, medidas por 
las reacciones autonómicas como la frecuencia cardiaca y la conductividad 
de la piel, que fueron comunicadas en las entrevistas. 

Spiesman decidió explorar cómo las diversas clases de pistas sonoras 
Motivación afectarían al nivel de la respuesta emocional ante esta película productora 
y emoción de estrés, midiéndola por medio de la conductividad de la piel. Comparó 
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fea a narrar lo que sucedía en la pantalla. La segunda pista era intelec-
tual, Su descripción era fría y clínica; permitía al espectador conservar la 
{Estancia emocional con lo que sucedía en la pantalla. La tercera pista era 
Abnegación. Tendía a comentar, negar o hablar en términos altisonantes 
Serca de lo que se describía. 

Los sujetos fueron seleccionados de dos grupos: universitarios y ejecuti-
vos de empresas. Cada persona veía sola la película, sentada en una buta-
ca cómoda, con un aparato para medir la conductividad cutánea del que 
60 se separaba durante la exhibición. Los resultados mostraron sin lugar a 
¿udas que los diferentes ambientes verbales creados por cada pista sono-
ta incidían en la respuesta emocional de los espectadores. Los que es-
cucharon la pista traumática externaron una emotividad más profunda 
que los que vieron la película sin la narración. Los que oyeron las pistas 
intelectual y de negación expresaron una emotividad mucho menor. Los 
resultados precedentes revelan con mucha claridad que las respuestas emo-
cionales reciben un influjo directo y neto de cómo se interpreta una situación. 

C. E. Izard (1971) ideó una teoría que pone en tela de juicio algunas de 
las suposiciones de la teoría cognoscitiva. Esta sostiene que los lactantes no 
sienten emociones bien definidas por no haber aprendido todavía a in-
terpretar la excitación fisiológica que las acompaña. Sin embargo, Izard 
piensa que los niños nacen con diez emociones básicas y diferenciadas, 
que se parecen mucho a las ocho emociones fundamentales de Plutchik. 
La capacidad de sentirlas es innata y ha ido evolucionando a lo largo de 
las generaciones porque le ayudan al niño y al adulto a sobrevivir. Así, la 
repugnancia facilita extraer de la boca objetos potencialmente peligrosos. 

En contra de la teoría cognoscitiva, Izard señala asimismo que las emo-
ciones pueden sentirse sin la intervención de la cognición. Desde su punto 
de vista, una situación como la separación o el dolor provoca un patrón 
peculiar de movimientos y posturas corporales. Esos patrones no son ad-
quiridos, sino el resultado de la actividad del sistema nervioso que puede 
ser totalmente independiente del pensamiento consciente (Trotter, 1983). 
Cuando la información concerniente a las expresiones faciales y a la pos-
tura llega al cerebro, de manera automática sentimos la emoción corres-
pondiente. Experimentos sorpresa, por ejemplo, una vez que un patrón 
complejo de actividades musculares (y especialmente faciales) le ha 
"dicho" al cerebro que sentimos sorpresa y no ira o vergüenza. Según 
Izard, la teoría de James-Lange fue correcta en lo esencial al señalar que 
la experiencia emocional nace de las reacciones corporales. Pero también 
recalca el carácter decisivo de la postura corporal y de rostro en esa expe-
riencia, mientras que la teoría de James-Lange ponía de relieve las reac-
ciones viscerales. Si Izard está en lo cierto, un elemento importante al de-
terminar la experiencia emocional es el comportamiento expresivo, el cual 
es el siguiente y último tema del presente capítulo. 

Expresión de la emoción 

Algunas veces tenemos una conciencia vaga de que alguien nos hace sen-
tirnos incómodos. Cuando insisten en que seamos más específicos, 
podríamos decir: "Uno nunca sabe lo que realmente está pensando esa 
persona". Pero con ello no queremos decir que nunca conozcamos su opi-
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nión sobre una película o sobre las últimas elecciones. Seria sin duda más 
exacto decir que nunca sabemos lo que siente. Casi todos ocultamos 
nuestras emociones un poco para proteger la autoimagen o para confor-
marnos a las convenciones sociales. Pero por lo regular hay algunos indi-
cios que nos sirven para conocer las emociones ajenas. 

Comunicación verbal 
Desde luego, lo más sencillo es preguntarle a la gente cuáles son sus sen-

timientos. Y en ocasiones lo hacemos, con resultados variables. Si el com-
pañero de cuarto termina de lavar los platos y dice con sarcasmo: "Me 
gusta que disfrutes tu novela", sus palabras son harto claras, pero sabemos 
que está tratando de decirnos otra cosa. Si nos dijera "Me enoja que no me 
ofrezcas ayuda" estaría dándonos una relación exacta de sus emociones en 
ese momento. 

Por muchas razones, a veces no queremos o no podemos comunicar las 
emociones con precisión. En algunas circunstancias el individuo simple-
mente no las conoce. Un padre que maltrata a su hijo posiblemente le pro-
fesa un sincero afecto y sin embargo actúa de una manera que refleja otro 
tipo de emociones latentes en su conciencia. Aun cuando conocemos 
nuestras emociones, a veces disminuimos el grado en la que sentimos, 
como al decir que "nos preocupa un poco" el examen inminente, cuando 
en realidad estamos aterrorizados. Otras veces negamos del todo la emo-
ción, sobre todo si es negativa. Ello puede hacerse por cortesía o por pro-
tegernos a nosotros mismos, como cuando afirmamos que alguien nos sim-
patiza porque no queremos lastimarlo o porque pensamos que tiene algún 
poder sobre nosotros. 

Comunicación no verbal 

Es verdad aquello de que "valen más los hechos que las palabras", y la 
gente a menudo es más elocuente con sus actos corporales de lo que se dan 
cuenta o desean. Transmitimos abundante información a través de las 
expresiones faciales, las posturales corporales, la entonación y la distancia 
física. En efecto, el cuerpo en ocasiones envía mensajes que desmienten lo 
que decimos con palabras. 

En una feria, en una reunión política o en una competencia deportiva, 
los carteristas hacen de las suyas. Se colocan detrás de la víctima y con 
mucha destreza se preparan para sacarle la cartera. Con lentitud la mano 
se mueve hacia el bolsillo posterior y, cuando está a punto de tocar el pre-
ciado objeto, repentinamente saca vacía su mano. El carterista pasa en 
medio de la multitud con la mayor tranquilidad del mundo, silbando con 
alegría. ¿Qué sucedió? ¿Qué cosa le dio al ladrón una señal de que la 
víctima estaba a punto de meter la mano en el bolsillo para sacar la carte-
ra? Pudo haber sido uno de tantos signos que sabe leer el carterista hábil 
que nunca ha sido capturado por la policía. Es posible que el pelo del 
cuello de la víctima se haya parado en forma súbita, quizá se contrajo uno 
de sus músculos de la espalda, quizá hubo un ligero movimiento en el 
cuello un cambio apenas perceptible en el color de la piel o una gotita de 
sudor. Tal vez la víctima no se haya dado cuenta de que estaban a punto 
de robarle la cartera, pero esas señales fisiológicas mostraron el conoci-
miento de que algo andaba mal. 
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= Expresión del enojo en diversas culturas 

Algunos estadounidenses alzan la voz y agitan las 
manos cuando están enojados.- Otros hablan en 
voz baja y empuñan la vara típica del maestro irri-
tado. Sin embargo, la mayor parte de nosotros re-
conocemos sin dificultad cuándo alguien está eno-
jado, k> cual indica que ciertas características del 
enojo son comunes a todas las manifestaciones 
del mismo. Algunos investigadores han estudiado 
las variaciones en la expresión de emociones, 
pero sus conclusiones a veces son contradictorias, 
en parte porque emplearon métodos distintos. 

El psicólogo Otto Klineberg (1938) cultivó un 
gran interés en las diferencias culturales de la 
expresión emocional ideando un método muy ori-
ginal para examinarlas. En su método "original", 
tomó varias obras clásicas y modernas de ficción 
producidas en China y analizó cómo las emo-
ciones de los personajes se representaban en las 
descripciones físicas. Descubrió semejanzas y dife-
rencias con los estilos occidentales de manifestar 
la emoción. 

Por ejemplo, el miedo se describe de manera 
análoga en la literatura china y occidental. He 
aquí algunos ejemplos de la literatura china: "To-
dos temblaron y su rostro tomó el color del barro" 
y "Los pelos se les pusieron de punta y en todo su 
cuerpo la piel parecía la carne de gallina". 

Otras emociones, en cambio, se manifestaban 
de manera muy ditinta. "Extendieron la lengua", 
indica sorpresa entre los chinos y no la insolencia 

o la broma como en el mundo occidental. En la 
ficción china, la ira se exterioriza por el hecho de 
desorbitar los ojos o de que éstos se vuelvan re-
dondos. 

Después del trabajo de Klineberg, el estudio de 
la emoción se ha tornado más sistemático y exac-
to, sobre todo por la influencia de Paul Ekman 
(1980), profesor de psicología en la escuela de 
medicina de la Universidad de California. Durante 
más de 20 años estudió las expresiones faciales de 
culturas de todo el mundo. Una de sus técnicas 
consistía en mostrar a miembros de diversas civili-
zaciones las fotografías de rostros de estadouni-
denses que expresaban emociones básicas. El re-
sultado es especialmente interesante en el caso de 
los fore, una sociedad de la Edad de Piedra que 
vive aislada en las selvas de Nueva Guinea: ni si-
quiera a ellos les era muy difícil interpretar las 
expresiones faciales de los norteamericanos. Ek-
man comprobó que ^ntre las sociedades la ira, 
por ejemplo, suele reflejarse en el rostro mediante 
cejas más bajas, una mirada fija y dura, labios 
muy cerrados o ligeramente abiertos en forma 
cuadrada. Sin embargo, las reglas que definen 
cuándo y cómo tales expresiones han de hacerse 
dependen de la cultura. Así pues, el trabajo de 
Ekman, guiado por una metodología diferente, en 
parte complementa y en parte contradice la de 
Klineberg. 

Según dijimos en páginas anteriores, estos cambios fisiológicos rara vez 
se encuentran bajo control. Tienden a funcionar independientemente de 
nuestra voluntad y, con frecuencia, en contra de ella. Las expresiones fa-
ciales son el indicador más ostensible de las emociones. Podemos saber 
mucho sobre el estado emocional de alguien con sólo observar si está 
sonriendo, llorando, riéndose o frunciendo el ceño. Muchas expresiones 
faciales son innatas, no adquiridas. Los niños que nacen sordos y ciegos 
utilizan los mismos gestos faciales para manifestar las mismas emociones 
que los niños normales. Charles Darwin observó que la mayor parte de los 
animales pomparten un patrón de movimientos musculares del rostro. Así, 
los perros, tigres y el hombre enseñan los dientes cuando están encoleri-
zados. Algunas expresiones faciales de emociones en el hombre son univer-
sales; otras son peculiares de determinadas culturas (Izard, 1971). 

Si bien la mayoría de la gente puede identificar emociones muy distin-
tas por las expresiones facial«, tienden a confundir algunas, como el te-
mor con la sorpresa (Tomkins y McCarter, 1964). Thompson y Meltzer 
(1964) diseñaron un experimento para ver si ciertas emociones son más fá-
ciles de »presar con el rostro que otras. Descubrieron que la generalidad Motivación «< ^ q 
de las personas no tienen problema en manifestar amor, miedo, determi- y emoción 1 / 3 7 



Las expresiones faciales son los indicadores más evidentes de la 
emoción, pero el lenguaje corporal también comunica pistas decsivas 
sobre el estado interior del sujeto. 

nación y alegría; en cambio, el sufrimiento, la repulsión y el desprecio son 
significativamente más difíciles de manifestar y también de reconocer 

gE resto del cuerpo también envía mensajes, en part.cu *r m e a n t e >a 
posición y la postura. A esto se le llama lenguaje corporal Cuando esta-
mos relajados tendemos a tendernos en una silla cuando estamos tensos 
tendemos a guardar una posición más rígida con los p.es juntos. Adoptar 
una postura descuidada, cruzar brazos y piernas, mantener erguida la « -
calda son pistas sobre cuáles emociones está uno experimentando. B.rd-
whirte U1952) hizo del estudio del lenguaje humano una ciencia llamada 
rinAta Piensa que todo movimiento del cuerpo esta dotado de signifaca-
d o ^ u e n i n g ú n movimiento es accidental y que todos núes ros gestos y 
m o v i m i e n t o s significativos se adquieren con el tiempo Más aun, es o s g e s -

r T p o r a l e s pueden contradecir a los mensajes verbales r e f e r e n t e s a o 
sintiendo (Birdwhistell, 1974). Por ejemplo, en una familia 

p o d r í a m o s advertir priLero que la madre verbalment,= muestra deferen-
cia por su esposo e hijos pues pide su consqo y lo toma en c u e n a. Pero, ai 
observar las cosas con mayor detenimiento, descubrimos que ella es el ver-
dadero e f í cuando cruza las piernas y todos los demás miembros de su 
famüia la imitan sin darse cuenta (Fas», 1970). Y en algunos c a s o s n o 

oSamos comunicar bien las emociones por no ser muy h a b i l j en el cont ol 
d i ñ a d o de su expresión. Beier (1974) hizo videotapes de sujetos que 
manifestaban seis emociones, ira, miedo, seducción indiferencia, alegría 
v f ^ t e z a Observó que la mavor parte de ellos podía externar dos de seis 
emocionas periTeí%sto de sus representaciones no reflejaba sus inten-
c " u n a m u c h a c h a parecía estar enojada sin importar la emoc.on que 

1 8 0 MofivaC6n" tratase de proyectar; otra invariablemente parecía seductora. 



Él enojo: ¿debe reprimirse o externarse? 

Por lo menos desde la década de 1%0 la sabiduría 
popular recomienda a los que sienten ira desaho-
gar su hostilidad, ya que reprimirla no hace más 
que perjudicar la salud. En efecto, varios estudios 
indican que contener la ira favorece la aparición de 
úlceras, alta presión arterial, cardiopatía y, posible-
mente, los estados de severa ansiedad. 

Por desgracia, ahora parece ser que liberar la ira 
también puede ocasionar problemas. Leonard Ber-
kowitz (1973) señala que el terapeuta que premia a 
los pacientes por exteriorizar su ira en el consultorio 
atenúa en realidad la ansiedad al disminuir las inhi-
biciones. Pero al recompensar la conducta hostil, 
esos terapeutas quizás enseñen a esas personas, 
sin proponérselo, a ser demasiado agresivas. Más 
aún, expresar la ira a menudo no nos libera de 
la fuente de ella, y en algunos casos no reduce 
tampoco la presión sanguínea. Por último, Carol 
Tavris (1982) propone que el simplé, hecho de 
hablar sobre la hostilidad la refuerza y) puede in-
tensificar la ira. 

¿Qué hemos de hacer, pues, cuando nos eno-
jamos? Tavris y otros coinciden en que primero se 
determina el motivo del enojo y luego se decide si 
ésta es la respuesta apropiada. Seguramente nos 
daremos cuenta de que no vale la pena excitarse 
por muchas de las ofensas. Otra estrategia consis-
te en reinterpretar la situación que nos provoca 
coraje. Tavris (1982) llama a esto método de re-
valorización. Una forma de aplicarlo consiste en 
reírse del asunto. También puede superarse ese 
estado de ánimo sintiendo empatia por la conduc-

Las expresiones de la emoción varían de 
intensidad Al quejarse en la recepción, e^íe 
huésped puede haber pasado paulativamente 
del malestar, a la ira y finalmente a la 
cólera casi violenta. 

ta ajena. "Esta persona debe estar pasando por 
mucha presión últimamente" o "No debe sentirse 
bien para portarse de esa manera". Actitudes como 
las anteriores servirán para atenuar la tensión al 
apartar el sentimiento que es objeto del ataque. 

Las más de las veces el mejor medio de superar 
la ira consiste en evitar su fuente. Pero cuando la 
expresión de ira es necesaria, la forma más ade-
cuada es una asertividad cortés y no la agresión 
franca. 

Del mismo modo que la gente transmite mensajes complejos y contra-
dictorios de carácter emocional, también puede externar una gran 
variedad en su capacidad de interpretarlos. Rosenthal y sus c o l e g a s ( 97 ) 
inventaron un test de sensibilidad a señales no verbales (el perfil de sensi-
bilidad no verbal) que estima la capacidad de juzgar el significado de en-
tonaciones y de los movimientos faciales y corporales En el test los sujetos 
ven una película en que un actor o actriz encarnan diversos estados emo-
cionales. Algunas veces la representación se acompaña de par amentos, 
pero ciertos tonos y ritmos que los identifican como palabras dientas han 
sido suprimidos. El espectador escoge entonces una de dos posibles inter-
pretaciones de la escena. . , 

El estudio demostró que las mujeres eran siempre mejores que ios varo-
nes en la comprensión de las señales no verbales aunque en las profesiones 
que requieren apoyo afectivo (psiquiatría, psicología, trabajos de ayudan-
te en hospitales psiquiátricos y la docencia), junto con los artistas, actores 
v diseñadores, ellos lograron calificaciones tan altas como las de las muje-
r ^ E ? S £ d t o demostró asimismo que la sensibilidad a las señales no ver- ^ 
bales aumenta con la edad, quizá porque al ir envejeciendo acumulamos 



Aplicación 

La verdad está más allá del grosor 
de la piel: el detector de mentiras 

Al ir disminuyendo la credibilidad y la confian-
za en la sociedad norteamericana, el detector de 
mentiras ha empezado a adquirir mayor difusión. 
Limitado antaño a aplicaciones de tipo legal, el 
detector (llamado también polígrafo) se utiliza 
hoy ampliamente en empresas, bancos e incluso en 
cadenas de restaurantes de servicio rápido para co-
nocer la honradez de los candidatos en trabajos 
anteriores. Y en 1983 el presidente Reagan ordenó 
hacer pruebas de polígrafo en algunos empleados 
federales, con objeto de descubrir a los que comu-
nicaban a la prensa información confidencial o de-
licada. 

El uso creciente del detector de mentiras ha 
dado origen a una pregunta muy debatida que ocupa 
hoy el primer plano: ¿Qué es lo que mide un detec-
tor de mentiras? ¿Es el simple hecho de deyir una 
mentira lo que produce los patrones específicos de 
las agujas con tinta sobre la gráfica? ¿O pueden 
acaso otro factores, como las reacciones emociona-
les ante el contenido de las preguntas o la situación 
misma de la prueba hacer que las personas veraces 
parezcan mentirosas? 

El detector de mentiras se basa en el hecho de 
que las emociones y los conflictos internos se acom-
pañan de cambios fisiológicos. Cuando alguien 
miente, se dan alteraciones en la presión sanguí-
nea, en la respiración y en la resistencia de la piel 

Los detectores de mentiras se valen del hecho de 
que las emociones internas suelen acompañarse 
de cambios fisiológicos mensurables. 

a la corriente eléctrica, respuesta conocida como 
reacción galvánica de la piel, que es una función 
de la sudación. No hay un patrón de respuesta típi-
ca de la mentira, sino que el patrón vana de una 
persona a otra. 

En un examen típico, fracasar en la prueba 
puede acarrear serias consecuencias. De ahí que el 
sujeto esté muy nervioso cuando le ponen el man-
guito de la presión sanguínea en uno de los brazos, 
los sensores diseñados para medir la respiración se 
colocan en el tórax y en el estómago y los electro-
dos se ponen en las puntas de los dedos para medir 
la reacción galvánica de la piel. Como el manguito 
de la presión sanguínea pronto causa malestar al 
sujeto, el examen debe durar poco: de 3 a 4 minu-
tos. 

La forma y la combinación de preguntas constitu-
ye la clave del examen. Un conjunto característico de 
ellas incluye unas cuantas decisivas: "¿Tomó usted 
dinero de la caja en la noche del 21 de julio?" El resto 
lo forman preguntas de control, destinadas a ser con-
testadas con mentiras aun cuando el sujeto diga la 
verdad sobre las más importantes. Por ejemplo, a 
una pregunta de control como: "¿Has robado algu-
na vez algo en su vida?" hasta las personas más ve-
races preferirán mentir en esas circunstancias, . 
pues todo mundo ha robado alguna vez algo. Los 
examinadores suponen que una persona, veraz en 
otras situaciones, reaccionará más intensamente a 
las preguntas de control, mientras que los mentiro-
sos lo harán con las preguntas más relevantes (Me-
yer, 1982). 

Los detectores de mentiras distan mucho de ser 
infalibles, y cuando cometen un error suelen fa-
vorecer a la justicia. Las cifras al respecto varían 
mucho, pero según una estimación los exámenes 
de campo identificaron correctamente 75 % de los 
que mentían. Por desgracia el 49% de los que 
decían la verdad fueron identificados como menti-
rosos (Horvath, 1977). Una causa fundamental de 
error es el hecho de que la reacción galvánica de la 
piel cambia ante todo tipo de emociones, no solo 
ante las vinculadas con el engaño (Lykken, 19/5;. 
Cuando a alguien se le pregunta si ha cometido un 
asesinato, el detector de mentiras saltara. Desde 
luego, ello puede indicar sentimientos de culpabi-
lidad pero también puede indicar angustia, miedo 
o repulsión (tres reacciones posibles al interrogato-
rio referentes a un asesinato). Si al sospechoso se le 
preguntase en torno a sus problemas conyugales, a 
las relaciones con sus padres e incluso a sus actitu-
des frente al trabajo, el polígrafo también saltaría 
en la respuesta emocional sin importar si el sos-



lechoso dice la verdad o miente (Stern y otros, 

^Es^ también fácil engañar al detector de mentí-
ras si se tiene un conocimiento preciso de su fun-
cionamiento. Pero algunas tácticas no dan resulta-
do. Es esfuerzo deliberado por no sudar ni alterar 
en lo más mínimo los patrones respiratorios será en 
vano. Tampoco se logrará intensificar la respuesta 
a las preguntas de control, digamos apretando 
fuertemente los dientes (Waid y Orne, 1982). In-
gerir tranquilizantes no parece reducir la respues-
ta fisiológica a la mentira. Y tampoco el hecho de no 
prestar atención a las preguntas. En un experi-
mento, los sujetos contaron hacia atrás de siete en 
siete, a fin de distraerse de las preguntas y con ello 
pudieron evitar la detección de mentiras más a 
menudo (Waid y otros, 1981). 

Los factores personales y sociales también afec-
tan a las señales fisiológicas controladas por la má-
quina. La reacción galvánica de la piel de algunos 
cambia de manera espontánea a una velocidad 
alta, aumentando así las probabilidades de que sus 
respuestas verídicas aparezcan como mentiras. Por 
último, el grado en que el examinador y el sujeto 

coinciden en el sexo, edad, raza y etnicidad tam-
bién influyen en la situación. En un estudio, el de-
tector de mentiras lograba el menor resultado 
cuando el examinador y los sujetos compartían la et-
nicidad, posiblemente porque en tal caso éstos se 
sentían más tranquilos (Waid y Orne, 1981). 

Es posible mejorar la exactitud del polígrafo 
haciendo pruebas sólo en busca de "un conoci-
miento culpable", es decir, el conocimiento de los 
detalles del delito que sólo el culpable puede cono-
cer. Por ejemplo, si se lee una lista de bancos, el 
culpable reaccionará más fuertemente ante 
el nombre del banco que robó. Sin embargo, en 
muchos de los 500,000 al 1 000,000 de exámenes 
que cada año se realizan en Estados Unidos, no se 
aplican los métodos más refinados al formular las 
preguntas o al interpretar los resultados, en parte 
porque la gran mayoría de los 4,000 a 8,000 exa-
minadores no han recibido una buena formación 
fisiológica ni psicológica (Lykken, 1975). 

más experiencia sobre cómo juzgar los tonos de voz y observar los movi-
mientos corporales. , 

Con la capacidad de interpretar las emociones ajenas guarda intima re-
lación la empatia, o sea la excitación de emoción en un observador que ^ 
una respuesta vicaria a la situación del otro (Parke y Asher, 1983). La 
empatia depende no sólo de la capacidad de identificar las emociones aje-
nas, sino también de la capacidad de ponerse en el lugar del otro y emitir 
una respuesta emocional apropiada (Parke y Asher, 1983). Al igual que la 
sensibilidad a las señales no verbales aumenta con la edad, también sucede 
lo mismo con la empatia: las capacidades cognoscitivas y perceptuales nece-
sarias para la empatia se desarrollan sólo a medida que el ni no madura. 

Aparte del lenguaje corporal, otra clase de comunicación verbal es la 
distancia. La distancia normal entre las personas d i f i e r e netamente entre 
las culturas. Dos suecos que estén platicando guardarán una distancia 
mucho mayor que dos árabes o griegos. Dentro de cada cultura, parece 
haber una distancia que suele juzgarse adecuada para la 
normal. Si alguien se coloca más cerca de lo habitual, su actitud indica 
a veces agresividad o sexualidad; si se aleja más de lo ordinario, ello indi-
cará separación o aversión. 

Los actos explícitos pueden, por supuesto, ser también señales no verba-
les. Cuando a las dos de la mañana recibimos una llamada telefónica, es-
peramos que el que nos ha llamado tenga algo urgente que comunicarnos. 
Cerrar con violencia la puerta nos indica que la persona que acaba de salir 
está enojada. Si un amigo llega de visita y lo invitamos a la sala, segura-
mente es porque tenemos menos confianza con el que con aquel a quien le 
decimos que se siente con nosotros en la mesa de la cocina. Los gestos, diga-
mos un golpecito sobre la espalda o un abrazo, también manifiestan senta-
mientos Podemos saber algo de lo que el otro piensa de nosotros cuando 



nos estrecha la mano breves momentos, largo tiempo, con firmeza 

^ C r ^ n ^ e ^ h a c e r una advertencia. Aunque la f ^ j i c t a e ^ e r m 
puede ser una señal dé la emoción, no siempre resulta infalible. M r ¿ D o -
rar parecen gestos semejantes, lo mismo que mostrar los d ien tes al 
sonreír y gruñir. El llanto puede "significar" dolor, alegría, enojo nos-
talgia o que estamos cortando cebollas. Más aún, igual que en e c a w d e 
los informes verbales, siempre cabe la posibilidad de que alguien exte-
riorice señales falsas. Y todos hemos hecho en alguna ocasión algo de ma-
nera inconsciente (dar la espalda, fruncir el c e ñ o porque en ese infante es-
tamos pensando en otra cosa, reír en el momento menos oportuno) que ha 
ofendido a los demás, porque tales actos se interpretaron como expresión 
de una emoción que, de hecho, no sentíamos entonces. 
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1. Los motivos y emociones energizan y dirigen 
el comportamiento humano. Unos y otros es-
tán estrechamente conexos y pueden activar-
nos aun sin que lo advirtamos. El motivo suele 
designar necesidades o deseos específicos que 
nos impulsan a obtener cierta meta. Las metas 
a menudo son menos evidentes en las emo-
ciones, que casi siempre se refieren a senti-
mientos complejos como ira, miedo, amor. 

2. Los impulsos primarios son motivos no apren-
didos comunes a todos los animales. Entre 
ellos figuran el hambre, la sed y el sexo. Estos 
impulsos son desencadenados por estímulos fi-
siológicos y también por señales internas y ex-
ternas. Todos ellos están sujetos al aprendizaje 
y la experiencia. 

3. El hambre está regulada por dos centros si-
tuados en el cerebro. El centro del hambre es-
timula el deseo de comer (apetito), en tanto 
que el centro de saciedad indica cuándo in-
terrumpir la ingestión de alimentos. El centro 
del hambre es estimulado al descender la con-
centración de glucosa en la sangre o al elevar-
se la de grasas en la sangre. Los receptores del 
estómago envían señales al cerebro, donde es-
timulan el centro de saciedad. Otro regulador 
del hambre opera a largo plazo para controlar 
el peso del cuerpo. 

4. El impulso de la sed se relaciona con el 
equilibrio de líquidos en el interior del orga-
nismo. Un regulador de la sed vigila el nivel 
de los líquidos dentro de las células corporales 
y un segundo regulador indica cuándo dismi-
nuye el nivel de los líquidos fuera de ellas. Be-
bemos hasta haber ingerido suficiente líquido 
para restaurar el agua de los tejidos, pero 
todavía no se precisa cómo sabemos cuándo 
dejar de ingerir líquido. 

5. El deseo sexual recibe el influjo de las hormo-
nas, sobre todo el de la testosterona; también 
es afectado por la estimulación sensorial y por 
la de una parte del cerebro llamada sistema 
límbico. En el hombre, lo mismo que en otros 
animales, es influido por el olor deferomonas. 
Materiales eróticos, la fantasía y una gran di-
versidad de otras señales aprendidas pueden 
asimismo desencadenar el impulso sexual en el 
hombre. La disfunción sexual, o sea la pérdi-
da o deterioro de la función sexual ordinaria 
en hombres y mujeres se debe en ocasiones a 
factores orgánicos pero más a menudo se debe 
a factores psíquicos. 

6. Un segundo grupo de motivos que en i 
parte son innatos dependen más de los esti 
los externos que de los estados fisiológicos 
temos. Estos estímulos motivantes, comí 
curiosidad, actividad, exploración, manipt 
ción y contacto, nos impulsan a investigar 
menudo a alterar el ambiente. 

7. Todos los animales parecen necesitar acti 
dad, pero no sabemos si ésta es un motivo er 
o una combinación de otros motivos. La i 
ploración y curiosidad parecen ser desencac 
nadas por lo nuevo y lo desconocido y estar ¡ 
rígidas a descubrir algo. La manipulaciór 
dirige a un objeto específico que ha de tocan 
manejarse, sentirse y ser objeto de juego. 1 
necesidad de contacto con otros es más amp; 
y universal que la necesidad de manipulació 
Puede referirse al cuerpo entero y ser pasiv 

8. Algunos motivos se aprenden a medida qi 
maduramos. La agresión incluye toda la co. 
ducta tendiente a infligir daño físico o p? 
quico a otros. Supone la intención de hac 
daño. Algunos teóricos, entre ellos Lorenz 
Freud, pensaban que la regresión es un impu 
so innato, pero la mayor parte de los psicólc 
gos modernos, entre ellos Bandura y Berkt 
witz, sostienen que el hombre aprende 1 
agresión cuando siente frustración u otros esti 
mulos aversivos. Se deduce que la agresió 
también puede desaprenderse. 

9.. Los motivos sociales también se aprender 
entre ellos: el logro, el poder y la afiliación. L. 
necesidad de logro, abreviada nL, es el dese< 
de destacar, de superar obstáculos, de busca 
el éxito por sí mismo. Un alto porcentaje dt 
mujeres sienten un motivo de evitar el éxito. 
que puede ser temor al éxito o el simple dese< 
de evitar un comportamiento juzgado inapro-
piado para su sexo. El motivo de poder es la 
necesidad de controlar a los otros o de i.ifluii 
en individuos o en grupos. Por último, el mo-
tivo de afiliación, o sea la necesidad de estar 
con otros, suele suscitarse cuando el sujeto se 
siente amenazado. Temor y ansiedad guardan 
íntima relación con el motivo de afiliación 

10. Abraham Maslow propuso que todos los moti-
vos pueden ordenarse en una jerarquía, desde 
los más bajos hasta los más altos. Los segundos 
aparecerán sólo después de quedar satisfechos 

Motivación "1 Q C 
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1. Los motivos y emociones energizan y dirigen 
el comportamiento humano. Unos y otros es-
tán estrechamente conexos y pueden activar-
nos aun sin que lo advirtamos. El motivo suele 
designar necesidades o deseos específicos que 
nos impulsan a obtener cierta meta. Las metas 
a menudo son menos evidentes en las emo-
ciones, que casi siempre se refieren a senti-
mientos complejos como ira, miedo, amor. 

2. Los impulsos primarios son motivos no apren-
didos comunes a todos los animales. Entre 
ellos figuran el hambre, la sed y el sexo. Estos 
impulsos son desencadenados por estímulos fi-
siológicos y también por señales internas y ex-
ternas. Todos ellos están sujetos al aprendizaje 
y la experiencia. 

3. El hambre está regulada por dos centros si-
tuados en el cerebro. El centro del hambre es-
timula el deseo de comer (apetito), en tanto 
que el centro de saciedad indica cuándo in-
terrumpir la ingestión de alimentos. El centro 
del hambre es estimulado al descender la con-
centración de glucosa en la sangre o al elevar-
se la de grasas en la sangre. Los receptores del 
estómago envían señales al cerebro, donde es-
timulan el centro de saciedad. Otro regulador 
del hambre opera a largo plazo para controlar 
el peso del cuerpo. 

4. El impulso de la sed se relaciona con el 
equilibrio de líquidos en el interior del orga-
nismo. Un regulador de la sed vigila el nivel 
de los líquidos dentro de las células corporales 
y un segundo regulador indica cuándo dismi-
nuye el nivel de los líquidos fuera de ellas. Be-
bemos hasta haber ingerido suficiente líquido 
para restaurar el agua de los tejidos, pero 
todavía no se precisa cómo sabemos cuándo 
dejar de ingerir líquido. 

5. El deseo sexual recibe el influjo de las hormo-
nas, sobre todo el de la testosterona; también 
es afectado por la estimulación sensorial y por 
la de una parte del cerebro llamada sistema 
límbico. En el hombre, lo mismo que en otros 
animales, es influido por el olor deferomonas. 
Materiales eróticos, la fantasía y una gran di-
versidad de otras señales aprendidas pueden 
asimismo desencadenar el impulso sexual en el 
hombre. La disfunción sexual, o sea la pérdi-
da o deterioro de la función sexual ordinaria 
en hombres y mujeres se debe en ocasiones a 
factores orgánicos pero más a menudo se debe 
a factores psíquicos. 

6. Un segundo grupo de motivos que en i 
parte son innatos dependen más de los esti 
los externos que de los estados fisiológicos 
temos. Estos estímulos motivantes, comí 
curiosidad, actividad, exploración, manipt 
ción y contacto, nos impulsan a investigar 
menudo a alterar el ambiente. 

7. Todos los animales parecen necesitar acti 
dad, pero no sabemos si ésta es un motivo er 
o una combinación de otros motivos. La i 
ploración y curiosidad parecen ser desencac 
nadas por lo nuevo y lo desconocido y estar ¡ 
rígidas a descubrir algo. La manipulaciór 
dirige a un objeto específico que ha de tocan 
manejarse, sentirse y ser objeto de juego. 1 
necesidad de contacto con otros es más amp; 
y universal que la necesidad de manipulació 
Puede referirse al cuerpo entero y ser pasiv 

8. Algunos motivos se aprenden a medida qi 
maduramos. La agresión incluye toda la co. 
ducta tendiente a infligir daño físico o p? 
quico a otros. Supone la intención de hac 
daño. Algunos teóricos, entre ellos Lorenz 
Freud, pensaban que la regresión es un impu 
so innato, pero la mayor parte de los psicólc 
gos modernos, entre ellos Bandura y Berkt 
witz, sostienen que el hombre aprende 1 
agresión cuando siente frustración u otros esti 
mulos aversivos. Se deduce que la agresió 
también puede desaprenderse. 

9.. Los motivos sociales también se aprender 
entre ellos: el logro, el poder y la afiliación. L. 
necesidad de logro, abreviada nL, es el dese< 
de destacar, de superar obstáculos, de busca 
el éxito por sí mismo. Un alto porcentaje dt 
mujeres sienten un motivo de evitar el éxito. 
que puede ser temor al éxito o el simple dese< 
de evitar un comportamiento juzgado inapro-
piado para su sexo. El motivo de poder es la 
necesidad de controlar a los otros o de i.ifluii 
en individuos o en grupos. Por último, el mo-
tivo de afiliación, o sea la necesidad de estar 
con otros, suele suscitarse cuando el sujeto se 
siente amenazado. Temor y ansiedad guardan 
íntima relación con el motivo de afiliación 

10. Abraham Maslow propuso que todos los moti-
vos pueden ordenarse en una jerarquía, desde 
los más bajos hasta los más altos. Los segundos 
aparecerán sólo después de quedar satisfechos 
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los primeros. La autorrealización constituye 
el motivo más evolucionado en la jerarquía de 
Maslow. 

11. Las emociones, como los motivos, provocan y 
dirigen el comportamiento. Podemos clasifi-
carlas según que nos hagan evitar algo (miedo), 
aproximarnos a algo de modo agresivo (ira) o 
acercarnos a algo con aceptación (alegría, 
amor). Las emociones pueden ayudarnos en el 
rendimiento un obstaculizarlo. La ley de Yer-
kes-Dodson establece que, cuanto más compleja 
sea una tarea, más bajo será el nivel de la emo-
ción que puede tolerarse antes de que dismi-
nuya el rendimiento. 

12. Robert Plutchik propuso una clasificación más 
pormenorizada de ocho emociones básicas, 
cada una de las cuales le ayuda al individuo a 
adaptarse al ambiente en cierto modo. Las 
emociones varían de intensidad. Las emocio-
nes básicas pueden combinarse como los colo-
res primarios para producir emociones más 
intrincadas. 

13. Hay tres teorías fundamentales sobre la emo-
ción. La teoría de James-Lange establece que 
la emoción es el resultado de reacciones visce-
rales o periféricas. La percepción de un estímu-
lo hace que el cuerpo pase por ciertos cambios 
fisiológicos que son la causa de la emoción. 

14. La teoría de Cannon-Bard, a diferencia de la 
anterior, sostiene que las emociones y las res-
puestas corporales ocurren simultáneamente, 
no una después de otra. Así pues, la percep-

ción de la situación influye de manera profun-
da en la vivencia emocional. Esta teoría es 
precursora de las teorías cognoscitivas. 

15. Las teorías cognoscitivas afirman que la emo-
ción resulta de la interacción de los procesos 
cognoscitivos y fisiológicos. La mayor parte de 
los estados emocionales son difusos, y muchas 
emociones se acompañan de reacciones fisioló-
gicas esencialmente idénticas, que interpreta-
mos para crear la emoción. 

16. Izard puso en tela de juicio la teoría cognosci-
tiva, proponiendo a su vez que el ser humano 
nace con la capacidad de experimentar varias 
emociones bien diferenciadas. En su punto de 
vista, las situaciones evocan un patrón espe-
cial de expresiones faciales y de posturas corpo-
rales, que el cerebro traduce en una experien-
cia emocional apropiada. 

17. Los informes verbales no siempre ofrecen un 
panorama completo de lo que el sujeto está 
sintiendo, pues quizá no pueda o no quiera 
comunicar fielmente sus emociones. 

18. La comunicación no verbal (expresiones fa-
ciales, postura, posición, distancia entre las 
personas, actos explícitos y gestos) pueden ser 
señales útiles para identificar la emoción. A 
menudo la comunicación no verbal contradice 
el mensaje oral del individuo. Muchas expre-
siones faciales al parecer no son aprendidas 
sino universales en el ser humano. El resto del 
cuerpo también transmite mensajes mediante 
su posición y postura, un lenguaje llamado 
lenguaje corporal Las mujeres, por lo regu-
lar, tienden a comprender las señales no ver-
bales mejor que los varones. 
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J12 Psicología social 

¿ctitud Organización bastante 
fstable de creencias, 
jentimientos y tendencias 
conductuales dirigidas a un 
objeto como una persona o 
grupo. 

cortesía indiferente y luego de lisonja abierta, estaríamos inclinados a sim-
patizar con ella más que si al principio hubiera empezado a elogiarnos y lo 
hiciera siempre que nos encontramos con ella. Sucede lo contrario: tende-
mos a sentir mayor antipatía por aquellos cuya opinión de nosotros era 
buena al inicio pero luego se vuelve negativa que por aquellos que siempre 
manifiestan una opinión negativa desde la primera vez. 

RECIPROCIDAD. La gente tiende a simpatizar con aquellos que sien-
ten simpatía por ella. Según Gouldner (1960), una vez que la persona A 
expresa simpatía por la persona B, ésta se siente obligada a corresponder. 
Por ello, no es extraño que varios estudios hayan demostrado que las per-
sonas se sienten atraídas hacia aquellas que comparten esa actitud (por 
ejemplo, Backman y Secord, 1959). 

Actitudes 

La frase "No me gusta su actitud" es reveladora en extremo. A menudo se 
nos dice "cambia tu actitud". ¿Qué quieren decir con ello? ¿Qué son las 
actitudes? ¿Cómo se forman? ¿Cómo pueden ser,cambiadas? 

Naturaleza de las attitudes 
Una actitud hacia algo tiene tres componentes principales: ideas acerca 

del objeto, sentimientos hacia él y las tendencias conductuales a él. Las 
ideas incluyen hechos, opiniones y el conocimiento general sobre el obje-
to. Entre los sentimientos figuran el amor, odio, simpatía, aversión y otros 
sentimientos afines. Las tendencias conductuales comprenden las inclina-
ciones a obrar de determinada manera ante el objeto: acercarse a él, 
rehuirlo, etc. Por ejemplo, la actitud ante un candidato político incluye 
las opiniones referentes a él: sus cualidades y postura frente a cuestiones 
de suma importancia, las expectativas respecto a cómo votará en tales 
cuestiones. También albergamos ciertos sentimientos hacia el candidato 
(simpatía, aversión, confianza o desconfianza) y estamos inclinados a ob-
servar ciertas conductas con él: votar por él o en contra de él, aportar dinero 
para su campaña, asistir o no a las reuniones con él, etc. 

Como veremos en seguida, existe una fuerte tendencia a que estos tres 
aspectos de la actitud sean compatibles entre sí. Por ejemplo, si alguien 
nos inspira sentimientos positivos, tendremos también ideas positivas por 
él y nos comportaremos en forma positiva. Pero ello no significa que 
nuestro comportamiento refleje exactamente nuestra actitud. Examine-
mos más a fondo el nexo entre arabas. 

Actitudes y conducta 
La relación entre actitudes y conducta no siempre es sencilla. En un co-

nocido estudio efectuado a principios de la década de 1930, R. T. LaPiere 
(1934) recorrió Estados Unidos con un matrimonio oriental, en una época 
en que el prejuicio contra los orientales era todavía muy fuerte en el país. 
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LaPiere descubrió que les negaron servicios sólo en 1 de los 250 hoteles y 
restaurantes que visitaron. Al cabo de seis meses, LaPiere envió un cues-
tionario a esos establecimientos, preguntándoles si darían servicio a los 
chinos. La mayor parte contestó que no lo darían. Llegó a la conclusión 
por eso que las actitudes no son predictores confiables del comportamien-
to verdadero. Esta conclusión la apoyaron otros trabajos posteriores dedi-
cados a la relación existente entre actitudes y conducta (Wicker, 1969). 

Pero Fishbein y Ajzen (1975) señalan que el débil nexo entre unas y otras 
puede deberse a una medición incorrecta de las actitudes, de las conductas 
o de las dos. Así, LaPiere midió las actitudes ante los chinos en general y 
luego se valió de los resultados para predecir una conducta específica. Si 
hubiera preguntado acerca de las actitudes hacia determinados chinos que 
viajaban con él y no acerca de ese grupo étnico en general, hubiera sido ma-
yor la correlación entre ambas variables. 

Otros investigadores señalan que el comportamiento recibe el influjo de 
muchos factores además de las actitudes. Por ejemplo, Ajzen y Fishbein 
(1980) afirman que el comportamiento guarda estrecha relación con las 
intensiones del sujeto. Y éstas a su vez no son más que una parte de sus ac-
titudes; reflejan asimismo su aceptación de las normas, entre ellas las pre-
siones sociales para realizar o no una acción. 

Los rasgos de la personalidad son igualmente importantes. Algunos in-
dividuos ajustan sus acciones a sus actitudes (Norman, 1975). Otros tien-
den a contradecir su actitud a fin de portarse debidamente en una 
situación determinada. De ahí que las actitudes no predigan el comporta-
miento con igual seguridad entre todas las personas (Snyder y Tanke, 
1976). 

Así pues, puede predecirse el comportamiento a partir de las actitudes, 
pero los psicólogos han aprendido que muchas otras variables afectan al 
nexo existente entre uno y otras. Las intenciones, las normas sociales y el 
deseo de pasar sobre las propias actitudes no son más que algunos de tan-
tos factores. 

La actitud hacia un 
candidato político incluye 
las convicciones personales, 
los sentimientos y 
tendencias conductuales 
por él. Estos tres factores 
suelen ser congruentes 
entre sí. 

Las actitudes no predicen 
muy bien el 
comportamiento real, a 
menos que ambos se 
midan en e! mismo nivel de 
especificidad. 
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Las actitudes resultan a 
veces di la imitación. Los 
hijos ccn frecuencia 
?..ioptan las actitudes de 
sus padres, aun cuando 
éstos no hagan el menor 
intento por influir en sus 
opiniones. 

Vir 

Desarrollo de las actitudes 
¿Cómo adquirimos una actitud? ¿De dónde proviene? Muchas de las 

actitudes centrales proceden de la experiencia personal en los primeros 
año de vida A los niños se les premia con un estímulo positivo cuando 
a g r a d a n a sus padres; se les castiga con la desaprobación cuando m 
los a t a d a n . Estas vivencias crean en el niño actitudes positivas y negati-
v ¿ de ^ persistencia frente a los objetos (Oskamp 1977). Las actitudes 
t ^ i b i é ? se forman por imitación. Los niños r e n d a n los actos de sus 
p ^ d r i y compañeros con lo cual adquieren actitudes aun cuando no se 

trate de influir en sus ideas. 
Pero los padres no constituyen la única fuente de las actitudes, y con 

frecuencia ni siquiera son las fuentes más persistentes en la vida de sus hi-
jos. Los maestros, amigos e incluso los personajes í r n o s o s pueden ser mas 
importantes. Así, si un joven se une a un grupo estudiantil posiblemente 
modele su comportamiento y actitudes asustándolos a los de los miembros. 
Si una joven idolatra a una de sus maestras, tal vez adopte muchas de las 
actitudes de ella respecto a cuestiones debatidas, aun cuando van en 
contra de la opiniones de sus padres. f , . . . 

También la televisión y la prensa ejercen profundo impacto sobre la 
formación de actitudes en la sociedad moderna. La televisión nos bom-
bardea con mensajes y no sólo mediante comerciales sino en formas mas 
sutiles: la violencia como parte de la vida normal... las mujeres están su-
bordinadas al hombre... sin posesiones la vida es vacía y asi nos imponen 
otros estereotipos. De manera análoga, Hartmann y Husband (1971 han 
demostrado que sin experiencia personal, los niños torman sus actitudes 
sociales a partir de lo que ven en la televisión. Observaron que los ninos 
de raza blanca en Inglaterra que tenían poco contacto con personas de otra 
razTtendían a asociar las relaciones con los conflictos y hostilidad mas a 
menudo que los que vivían en vecindarios integrados. El primer grupo no 
tenía más información que la que proporcionaban los noticieros de la tele-
visión, los cuales se centraban en los problemas provocados por la integra-
ción. 

Cambio de actitud 
Un hombre que ve la televisión el domingo por la tarde ignora los nu-

merosos comerciales de cerveza, pero anota el servicio de entrega noctur-
na que ve en los anuncios. El mismo discurso político convence a una mu-
jer de votar por un candidato y a la vecina de votar por otro. ¿Que es lo 
que hace que un intento de modificar las actitudes fracase y otro de resulta-
do? En términos más generales ¿cómo y por que cambian las actitudes. 
¿Cuándo resistimos al cambio? ¿Y qué probabilidades hay de que nuestra 
resistencia tenga éxito? , , . , . 

Las respuestas a tales preguntas dependen en parte de la técnica que se 
utilice para cambiar nuestras actitudes. Primero examinaremos los inten-
tos de modificarlas con diversas clases de mensajes persuasivos. 

ENFOQUE INFORMACION AL. Aunque todos somos bombardeados 
por tentativas de modificar nuestras conductas ante cosas que incluyen 
desde el aborto hasta la pasta dental, pocos de los métodos aplicados por 
los grupos de interés y las agencias de publicidad llegan a tener éxito, t i lo 

todo a nuestra capacidad de desatender lo que no queremos 
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Brock y Balloun (1967) descubrieron que los sujetos tendían a es-
cuchar los mensajes de apoyo que los de no apoyo. Kleinhessilink y Ed-
wards (1975) fueron un poco más allá. Observaron que ia gente escucha 
incluso el segundo tipo de mensajes mientras sean fáciles de rebatir. Pero 
desatienden los que les cuesta mucho rechazar. 

Aun cuando presten atención a un mensaje, depende de varios facto-
res la probabilidad de que cambien sus actitudes. En parte la eficacia del 
mensaje se basa en su fuente. La credibilidad de la fuente es especialmen-
te importante. Una fuente puede tener mayor experiencia o confiabilidad 
que otra y ser más creíble (Hass, 1981). Por ejemplo, hay menores proba-
bilidades de que cambiemos nuestra actitud ante los esfuerzos de la in-
dustria petrolera si el presidente de una gran refinería nos habla de ellos 
que si oímos la misma información de una comisión imparcial designada 
para estudiar el problema. 

La investigación reciente indica que la credibilidad de la fuente reviste 
la máxima importancia cuando no estamos inclinados a prestar atención 
al mensaje (Petty y Cacioppo, 1981; Cooper y Croyle, 1984). En los casos 
en que nos interesa el mensaje, éste influye mucho en la posibilidad de que 
modifiquemos las actitudes. Por ejemplo, cuantas más razones aporte en 
Éavor de una posición, mayor será su eficacia (Calder, Insko y Yandell, 
1974). Por otra parte, las audiencias que están familiarizadas con un tema 
parecen responder mejor a argumentos ligeramente nuevos que los que los 
Jan escuchado ya muchas veces. 

Otro importante aspecto del mensaje es el miedo. La investigación ha 
demostrado que éste es un elemento eficaz en los esfuerzos por convencer 
ti público de que se vacune contra el tétano (Dabbs y Leventhal, 1966), 
©ara conducir con prudencia (Leventhal y Niles, 1965) y observar una 
{mena higiene dental (Evans y otros, 1970). Pero el exceso de miedo puede 
asustar tanto al público que el mensaje produzca poco efecto (Worchel y 
Cooper, 1984). 

Una cuestión que ha sido objeto de exhaustivas investigaciones es la de-
cisión de incluir los argumentos en favor y en contra. Los datos revelan 
que los argumentos que presentan sólo un aspecto y los que presentan ios 
dos son igualmente persuasivos. Pero la presentación de ambos aspectos 
generalmente hace más imparcial al expositor y, en consecuencia, aumen-
ta su credibilidad. 

La organización de un mensaje y del medio con que se transmite influye 
en su impacto. Ai presentar dos aspectos de una cuestión, casi siempre 
conviene exponer primero el que queremos sostener. Pero si transcurre de-
masiado tiempo entre la exposición de ambas posturas, la audiencia tien-
de a recordar mejor la que oye al final. En tal caso conviene explicar al fi-
nal nuestra postura (Miller y Campbell, 1959). En cuanto a la selección 
del medio, la escritura parece ser más idóneo para lograr que la gente 
comprenda los argumentos complejos. Las presentaciones mediante vi-
deotapes o en vivo dan mejores resultados cuando se trata de persuadir al 
público una vez que ha entendido un argumento (Chaiken y Eagly, 1976). 

En general, los factores más importantes en el cambio de actitudes son 
los que se relacionan con la audiencia, aunque a veces resulten difíciles de 
controlar. 

El compromiso personal de la audiencia con sus actitudes presentes es 
decisivo. El que acaba de hacer una gira pronunciando discursos en de-
fensa de leyes más liberales del aborto tenderá menos a modificar su acti-
tud ante la cuestión que quien nunca ha manifestado públicamente su 
opinión al respecto. Asimismo, una persona cuyas actitudes comparten 
otros es menos vulnerable al cambio de actitud. Más aún, si la actitud fue 
inculcada en la niñez por grupos importantes como la familia, hasta los 
asaltos masivos pueden fracasar. 
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Disonancia cognoscitiva 
Incongruencia percibida entre 
dos cogniciones. 

Otro factor de la audiencia es la discrepancia entre los contenidos del 
mensaje y las actitudes actuales de la audiencia. Hasta cierto punto cuan-
to más grande sea la diferencia entre uno y otras, mayores probabilidades 
habrá de un cambio de actitud. Pero si la discrepancia es excesiva, la 
audiencia rechazará la nueva información por completo. Dentro de este 
contexto la pericia del comunicador tiene mucha importancia. La influencia 
crece con el tamaño de la discrepancia sólo cuando el expositor pasa por ser 
un experto (Worchel y Cooper, 1984). 

Varias características personales, entre otras los aspectos de la personali-
dad, tienden también a hacer a algunos más susceptibles al cambio de acti-
tudes. Los que tienen poca autoestima son más influenciables, en especial 
cuando el mensaje es complejo y difícil de entender. Los muy inteligentes 
suelen resistir la persuación porque fácilmente piensan en argumentos 
opuestos. Cuando el mensaje es intrincado, sólo los muy inteligentes están 
en condiciones de entenderlo y, por lo mismo, de recibir su influencia. 

Tradicionalmente se considera a las mujeres más fáciles de influir que los 
hombres. Una reseña de las investigaciones sobre este punto demuestra que 
eso ocurre sólo cuando los hombres son los que llevan a cabo los trabajos de 
investigación; de lo contrario no se dan diferencias en la persuabilidad 
(Eagly, 1978). Eagly explica tal discrepancia señalando que los experimen-
tadores tienden a utilizar materiales desconocidos para las mujeres, con lo 
cual hacen que parezcan más susceptibles al cambio de actitud en general. 

Así pues, en teoría las actitudes son susceptibles al cambio, aunque en 
realidad sea muy difícil modificarlas. Por fortuna para los anunciantes, 
políticos y otros, el cambio de actitud no es tan importante como el de la 
conducta: comprar la marca X, votar por Juan Pérez. De hecho, en 
muchas ocasiones es posible modificar directamente el comportamiento y 

'luego lograr el cambio de actitud una vez preparado así el terreno. A con-
tinuación examinaremos más detenidamente cómo el comportamiento 
puede afectar a las actitudes. 

EL ENFOQUE DE CONSISTENCIA COGNOSCITIVA. Uno de los 
métodos más fascinantes que ayudan a comprender el cambio de actitud 
es la teoría de la disonancia congnoscitiva, formulada por León Festinger 
(1957). Existe disonancia cognoscitiva cada vez que alguien tiene dos cog-
niciones contradictorias al mismo tiempo. Según esta hipótesis, una cogni-
ción es un conocimiento sobre algo. "No voy a películas violentas" es una 
cognición. Y también los es ' Ayer fui a ver una película de Hitchcock". 
Estas dos cogniciones son disonantes: cada una significa lo contrario de la 
otra. En opinión de Festinger, la disonancia cognoscitiva crea una tensión 
psíquica, y la tensión hace que el individuo trate de resolverla en alguna 

^Erfocasiones el cambio de actitud representa el medio más sencillo de 
reducir el malestar provocado por la disonancia. No podemos cambiar el 
hecho de haber visto una película violenta. Por ello es más fácil modifi-
car la actitud ante esa clase de películas. La nueva actitud encaja bien con 
el comportamiento. 

Es importante señalar que la conducta discrepante no produce necesa-
riamente un cambio de conducta. Hay otras maneras en que puede ate-
nuarse la disonancia cognoscitiva. Una de ellas consiste en aumentar el 
número de elementos.consonantes, o sea de pensamientos que apoyan una 
u otra cognición disonante. Así, podemos observar que la película fue una 
buena inversión puesto que se exhibió en un cine barato, necesitábamos 
salir solos un rato y la película seguramente nos enseñó un poco de 
psicología anormal. Ahora la acción discrepa menos con la actitud frente 
a las películas violentas. Otra opción consiste en reducir lo importante de 
uno o de ambos elementos cognoscitivos. "Tan sólo quería ver y asegurar-
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«pe de que no me gusta esa clase de películas. Y tenía razón: no me 
gustan." Al aminorar la importancia de la conducta, atenuamos la diso-
nancia. 

Hasta ahora en la exposición no hemos tenido presente una pregunta de 
gran importancia: ¿Por qué querría alguien realizar un comportamiento 
contrario a su actitud? Una respuesta es que la disonancia cognoscitiva 
forma paite de la vida diaria. Así, el mero hecho de escoger entre dos o 
más alternativas deseables da origen siempre a disonancia. Supongamos 
que el lector se encuentra en el mercado en busca de una máquina de 
escribir, pero no acierta a decidirse entre una Olympia y una Underwood. 
Si escoge la primera, todas sus características malas y las cualidades de 
la Underwood contribuyen a crear disonancia (Worchel y Cooper, 1979). 
Una vez escogida la Olympia, un medio de reducir la disonancia consistiría 
en cambiar de actitud: se pensará que la Underwood no escribe con tanta 
suavidad como lo había pensado y que algunas de las características nega-
tivas de la Olympia en realidad son cualidades. Otra razón por la cual se 
lleva a cabo el comportamiento contrario a una actitud es que se siente lle-
vado a ello. Acaso alguien nos ofrezca un pequeño soborno o premio: "Te 
pagará un dólar si ensayas mi producto". Es curioso señalar que, cuanto 
más cuantioso sea el premio, menores probabilidades hay de que se pro-
duzca un cambio de actitud. Cuando los premios son grandes, la disonan-
cia es mínima y también lo es el cambio de actitud, si es que se da. Por lo 
visto, cuando se convence a la gente de que hay buenas razones para efec-
tuar un acto discrepante, experimenta poca disonancia y sus actitudes 
rara vez se modifican, aunque su conducta cambie durante un tiempo. Sin 
embargo, si el premio es pequeño, apenas lo suficiente para provocar un 
acto que se opone a la actitud, la disonancia será enorme, aumentando al 
máximo las posibilidades del cambio de actitud. Lo importante es lograr 
que se consuma el comportamiento discrepante y, a la vez, conseguir que 
el individuo se sienta personalmente responsable del acto disonante. De 
ese modo tenderá a modificar sus actitudes si piensa que lo obligaron a 
obrar en una forma que contradice sus convicciones (Cooper, 1971; Kel-
man, 1974). 

Infancia social Acciones 
reatadas por una o más 
personas para cambiar las 
actir.-des, comportamiento o 
sentimientos de uno o mis 
individuos. 

Influencia social 

Para el psicólogo social, la influencia social designa "las acciones realiza-
das por una o más personas para cambiar las actitudes, comportamiento o 
sentimientos de uno o más individuos" (Barón y Byrne, 1981, p. 229). En 
la sección anterior hemos estudiado una modalidad de influjo social: el 
cambio de actitud. En esta sección nos concentraremos en el control direc-
to de la conducta por los otros, prescindiendo de las actitudes latentes. 

Conformismo 
Conformarse es optar por someterse a las normas sociales, que son ideas 

y expectativas comunes respecto a cómo se conducen los integrantes de un 
grupo. Algunas normas han sido incorporadas al derecho, y otras muchas 
son expectativas no escritas, las cuales se imponen por medio de bromas, 
ceños, ostracismos y otros medios informales ae castigo. Sin normas la vida 
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obrar en una forma que contradice sus convicciones (Cooper, 1971; Kel-
man, 1974). 

Infancia social Acciones 
reatadas por una o más 
personas para cambiar las 
actir.-des, comportamiento o 
sentimientos de uno o mis 
individuos. 

Influencia social 

Para el psicólogo social, la influencia social designa "las acciones realiza-
das por una o más personas para cambiar las actitudes, comportamiento o 
sentimientos de uno o más individuos" (Barón y Byrne, 1981, p. 229). En 
la sección anterior hemos estudiado una modalidad de influjo social: el 
cambio de actitud. En esta sección nos concentraremos en el control direc-
to de la conducta por los otros, prescindiendo de las actitudes latentes. 

Conformismo 
Conformarse es optar por someterse a las normas sociales, que son ideas 

y expectativas comunes respecto a cómo se conducen los integrantes de un 
grupo. Algunas normas han sido incorporadas al derecho, y otras muchas 
son expectativas no escritas, las cuales se imponen por medio de bromas, 
ceños, ostracismos y otros medios informales ae castigo. Sin normas la vida 
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Conformismo Sumisión 
voluntaria a las normas 
sociales, aun a costa de las 
propias preferencias. 

social sería un caso. Y 
no obstante las enormes d . f e r e n c . a de us ací .ua y p ^ ^ 

La generalidad de los ca*K,deJíorm.dad no son ^ ^ ^ ^ 
Por ejemplo, millones de estadounidenses toman cai ^ ^ ^ 

numeroso. ¿ g ^ ^ n Asch llevó 
Desde los primeros a t e d e l d e c « u o ^ l ^ . ^ informidad ha sido 

a cabo su primer estudio controlado s o b r e e tema m i m e n . 
objeto de investigaciones en la ^ ' ^ X c i a s el h o X se solete a las 
tos Asch demostró que, en ^ ^ " ^ X a a'negar las pruebas físicas, 
presión« del grupo aun cuando ello ^uivalga * ^ £ a r t i e i p a n t e s s e 
Sus estudios probaron abiertamentesel ]|uico d i f e r e n t e s longitu-
les pidió seleccionar en una, tarjei c»n , « n » to^ d r e f e r e n c i a ( v é a f 
des la que se pareciera mas a la linea de una , a 

la figura 16-2). Las líneas se « S e t a . Todos los suje-
comparación era evidente y ^mbien la e, ecció ^ ^ ^ 

bien debía disentir del grupo y n ° ^ n ' 0 ™ X m a r s e aproximadamente 
La mayor parte de lo. su,eos optó por conf ™ P ^ t r a b a j o s 

35% de las veces. Hubo notables ¿ , ¿ d e f a c t o r e s 
posteriores los experimentadores l a s características 
influyen en la probabilidad * «>ns«uye u n a 

Figura 16-2 , 
E n e U x p — d e ^ ^ c ^ ^ ^ l ^ — 

« S separecía más a e„a 



'Mmfíffáti'ím 

•ú \ .^teii^ s q| 

--LÍ' SORU* •, n 

&iw a 13 
"xmhitttsi % al 

rn 

«tfbrió que la probabilidad de conformidad aumentaba con el tamaño del 
• u p o hasta que estuvieron presentes cuatro cómplices del investigador. 
Después de ese momento, el número de otros no influía en la tendencia de 
los sujetos a ignorar la evidencia de sus propios ojos. Otro factor muy im-
portante es el grado de unanimidad del grupo. Si sólo un cómplice violaba 
la unanimidad perfecta de la mayoría dando la respuestas correctas, la 
conformidad entre los sujetos de los experimentos de Asch disminuyeron 
de un promedio de 35% hasta cerca de 25% (Asch, 1965). Por lo visto, el 
hecho de tener sólo un "aliado" atenúa la presión del sujeto para confor-
marse. No es necesario que el aliado comparta el punto de vista del sujeto. 
Basta romper la unanimidad de la mayoría para reducir la conformidad 
(Alien y Levine, 1971). 

La naturaleza de la tarea es otra variable situacional que afecta a la 
conformidad. Por ejemplo, se ha demostrado que ésta varía según la difi-
cultad y ambigüedad de la tarea. Cuando se trata de una tarea difícil o 
mal definida, la conformidad suele ser mayor (Blake, Helson y Mouton, 
1956). En una situación ambigua, los individuos están menos seguros de 
su punto de vista y más dispuestos a conformarse al de la mayoría. 

También las características personales repercuten en la conducta de 
conformidad. Cuanto más se sienta atraído al grupo un individuo, cuanto 
más interactúe con él en el futuro, cuanto más bajo sea su status en el gru-
po y se sienta completamente aceptado por él, más tenderá a conformarse 
(Worchel y Cooper, 1979). El miedo al rechazo evidentemente motiva la 
conformidad cuando alguien obtiene elevadas puntuaciones en una o más 
de esta variables. 

Condescendencia Un cambio 
de conducta en respuesta a un 
petición explícita de otra 
persona o grupo. 

Condescendencia 
El conformismo (conformidad) es una respuesta a la presión ejercida 

por las normas que generalmente no se expresan. Por el contrario, la con-
descendencia es un cambio de conducta en respuesta ante la petición 
explícita de alguien. La exigencia puede reflejar una norma social, como 
cuando en un club nocturno se le dice al cliente que se requiere traje. 
También puede tener por objeto satisfacer las necesidades del que hace la 
petición: "Ayúdeme a recoger esto, por favor". 

Los psicólogos sociales han estudiado varias técnicas con que las perso-
nas logran que la gente acceda a su petición. Un procedimiento se funda 
en el llamado "efecto de poner el pie en la puerta". Los vendedores saben 
que en el momento en que alguien permite que se inicie la visita de venta, 
mejoran muchísimo las probabilidades de conseguir una venta. En gene-
ral, una vez que alguien ha concedido un pequeño favor, tiende a conce-
der uno más importante. 

En el famoso estudio de este fenómeno, Freedman y Fraser (1966) abor-
daron a ciertos residentes de Palo Alto, California, haciéndose pasar por 
miembros de un comité que fomentaba el manejo seguro del automóvil. A 
los residentes les pidieron poner en su patio un letrero grande y feo que 
decía "Maneje con cuidado". Sólo 17% aceptó hacerlo. A los otros residen-
tes se les solicitó firmar una petición que exigía más leyes que favorecieran 
el manejo seguro. Cuando a los segundos se les pidió después colocar en su 
patio el letrero feo, un extraordinario 55% aceptó hacerlo. El hecho de 
condescender con una solicitud inicial de poca importancia triplicó con 
creces el porcentaje de aceptación de la solicitud mayor. 

No se sabe por qué esta técnica da excelentes resultados. Una posibili-
dad estriba en que aceptar un acto parcial (firmar una petición) cambia 
ligeramente la autopercepción del sujeto. Cuando se le hace una solicitud 



Obediencia Cambio de 
conducta en respuesta a una 
orden de otra persona, 
generalmente una figura de 
autoridad. 

El vendedor domiciliario 
sabe que, una vez que el 
cliente ha accedido a una 
petición pequeña, 
seguramente accederá a 
otra más importante. 

m™tro'truoo'de'k* vendedores es el "procedimiento de ^ h o ^ C i a M i -
ni Caeioppo, Bassett y MÜler, 1978). El primer paso de este maodo «m 
S e en lo¿r»r que el cliente acceda a hacer algo. El ^ g u n d o c » r « ^ e e n 

elevar el costo de aceptación luego de haberse f T l P X n c i o n a v i d 
conducta. Entre los vendedores de autos, esta táctica funciona a l, e 
distribuidor persuade al cliente a que compre un » « " 
jando el precio mucho más que los compet.dores. Una vez que el cliente 
ha aceptado adquirirlo, cambia repentinamente las J B t e i ^ t a * ® 
ta elevando el precio muy por encima del valor de mercado. Una técnica 
2 disrrünuir el valor de cambio prometido por el gerente de au os usados-
P e t a los costos adicionales, muchos clientes cumplen su compromiso mi-
C i l y ^ K S ^ q u e se negó a acceder a u n a s « t e ^ r á 

•centro de reeducación durante 2 años? Cas. todos se n e g a o n 

dieron con la puerta en las narices" al i n v e s t i g a d o r q u e h . z o l a o t o t u d 
Muchos de ellos aceptaron de inmediato cuando les pidió t o m a r un compro 
miso mucho más sencillo: supervisar a unos runos durante 
gico. El efecto de la puerta en las narices ocurre porque los s- ietos^pensan 
que la petición más fácU es una concesión del expemnentador y se sienten 
presionados a corresponder (Deaux y Wrightsman, 1984). 

Obediencia 

2na « r » n a de autoridad como un policía, el director de una escuela un 
5 T . de °q J n cuenta con medios para hacer c u n d i r su v o l u n ^ 
La obediencia es la influencia social en su mamf ies t aoon mas notoria > 

450 vo te En r S dad, el sujeto aprendiz (discente) no recibía descarga, 
mma Cada Vez que e sujeto vacilaba, el experimentador e mdicada que 
E p r o í g u i r Un impresionante 65% de los sujetos de M lgram siguieron 
S S entera serie de descargas hasta la máxima intensidad. 

jOué factores influyen en el grado de obediencia de la gente ante las or-
d e n « ? L O T S O S e n q u e piden a los participantes introducir una moneda 
en e f « t ^ odómetro, personas que usan uniforme, mostraron que un factor 
de gr ̂ I m p o r t a n c i a ¿ e l grado de autoridad de quien imparte una orden. 



¡ S i l 
t 

lili i 

í m 

Un guardia vestido con un uniforme parecido al de la polícia era obedecido 
con mayor frecuencia que uno vestido de lechero o de civil. Otro factor es la 
vigilancia. Se nos ordena hacer algo y luego no se nos insiste en que lo haga-
mos, habrá menores probabilidades de que lo acatemos que cuando se nos 
vigila. Y esto parece ser cierto sobre todo cuando la orden comporta un 
acto inmoral. La mayor parte de los sujetos introdujeron una moneda en 
el estacionómetro cuando el falso policía no estaba a la vista; pero 
Milgram comprobó que sus "maestros" estaban menos dispuestos a aplicar 
descargas fuertes cuando el experimentador salía de la pieza. 

Los experimentos de Milgram revelaron otros factores que repercuten 
en la disposición a seguir una orden. Cuando la víctima estaba en el mis-
mo cuarto con el maestro, la obediencia disminuía muchísimo. Si otro 
maestro estaba presente y se negaba a administrar las descargas, también 
disminuía la obediencia. Pero cuando se compartía la responsabilidad del 
acto y el sujeto era uno de tantos que lo realizaban, la obediencia era 
mucho mayor. Este principio se ejemplifica en las escuadras de ejecución. 

¿Qué es lo que hace que la gente esté dispuesta a obedecer a una figura 
de autoridad, aun cuando ello signifique violar los propios principios? 
Milgram (1974) piensa que las personas se sienten obligadas con los que es-
tán en el poder: primero, porque respetan sus títulos y suponen que sa-
ben lo que están haciendo; segundo, porque a menudo tienen una arraiga-
da confianza por esas personas y aceptan hacer cuanto les piden. Una vez 
que esto ocurre, los sujetos pueden experimentar un conflicto por lo que 
están haciendo, pero mediante la racionalización pueden "olvidarlo" y re^ 
ducir al mínimo el conflicto. 

Conducta de ayuda 
El cambio de actitud, el conformismo, la condescendencia y la obedien 

cia no son la única manera de recibir el influjo de los demás. El deseo de 
ayudar es otro comportamiento susceptible a la influencia social. La forma 
en que tratamos a la gente se origina muchas veces en nuestros propios inte-
reses. Ofrecemos llevar al jefe a su casa porque sabemos que la siguiente 
promoción depende de que le simpaticemos. Nos ofrecemos a regar el cés-
ped del vecino en su ausencia porque queremos usar su alberca. Pero si esta 
clase de conducta no está ligada a una ganancia personal, recibe el 
nombre de conducta altruista o de ayuda. El que actúa en forma altruista 
no espera reconocimiento ni premio a cambio, excepto quizá el sentimien-
to grato que siente al ayudar a un necesitado. Muchos actos altruistas, 
entre ellos los donativos de caridad, se hacen a desconocidos y de modo 
anónimo (Hoffman, 1977). 

¿En qué condiciones suele presentarse ese comportamiento? A semejan-
za de otros fenómenos psicosociales, en el altruismo influyen dos conjun-
tos de variables: las pertenecientes a la situación y las relacionadas con el 
individuo. 

Seguramente la más importante variable situacional es la presencia de 
otros. A medida que aumenta el número de espectadores pasivos, dismi-
nuye la probabilidad de que uno de ellos ayude a quien está en problemas. 
En un experimento, los sujetos al estar llenando un cuestionario oyeron 
una señal de "emergencia" en el cuarto contiguo, con golpes y gritos. De 
los que estaban solos, 70 % prestó ayuda pero de los que estaban con el ex-
perimentador sólo 7% ofreció ayuda (Latané y Rodin, 1969). 

Otro aspecto fundamental de la situación es su ambigüedad. Cualquier 
factor que dificulte a los demás reconocer una urgencia genuina tiende a 
aminorar la probabilidad de ayuda. Clark y Word (1974) hicieron que un 

Conducta altruista o de 
ayuda Comportamiento o 
acción por parte de un 
individuo que no esté ligada a 
una ganancia personal. 
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Desindividualización Pérdida 
del sentido personal de 
responsabilidad en un grupo. 

"trabajador" cargase una escoba y unas persianas a través de una sala á l 
espera de los sujetos. Poco después se produjo un enorme golpe. En si-
tuación tan ambigua cuanto menor era el número de espectadores, mayo-
res probabilidades había de que el trabajador recibiera ayuda. Cuando 
aclaró la situación gritando que estaba lastimado, todos los sujetos sin ex-
cepción acudieron en su ayuda. 

Las características personales de los espectadores es otro factor que inci-
de en el comportamiento de ayuda. No todos ellos son igualmente propen-
sos a ayudar a un desconocido. Según Moriarty (1975), al aumentar la res-
ponsabilidad personal que uno siente por otro se eleva la posibilidad de 
apoyo altruista. En su experimento los sujetos tendían más a tratar de im-
pedir el robo de la propiedad de un desconocido si habían prometido vigi-
larla mientras estaba ausente que si no habían tenido contacto previo con 
él. El grado de empatia que nos inspira alguien también afecta a la dispo-
sición de obrar de modo altruista. Krebs (1975) descubrió que, cuando los 
sujetos creían que sus valores y personalidades se parecían a los de una 
víctima, estaban más inclinados a ayudar, aun a costa de su seguridad 
personal. 

El estado de ánimo también es un factor decisivo. El que se encuentra 
en buen estado de ánimo está más dispuesto de ayudar que quien tiene un 
estado de ánimo neutral o negativo. Isen y Levin (1972) demostraron lo 
anterior dejando una moneda de 10 centavos en una cabina telefónica a 
fin de que el sujeto tuviera un buen estado de ánimo. Estos sujetos tendían 
más que los otros a ayudar a un cómplice del investigador que dejaba caer 
un fajo de papeles en la acera cercana a la cabina telefónica. Otro investi-
gador afirma que las personas que temen al ridículo suelen estar menos 
inclinadas a ayudar (McGovern, 1976). Puede causar mucha vergüenza 
brindar ayuda a quien realmente no la necesita. Por último, cuando hay 
otros presentes, las personas que obtienen altas puntuaciones en la necesi-
dad de aprobación tienen mayores probabilidades de actuar altruística-
mente que los que logran bajas calificaciones (Satow, 1975). 

Desindividuaiización 
Hemos visto varios casos de la influencia social en los cuales la gente 

obra de modo distinto en presencia de otros. Quizá el caso más notable y 
terrible de ello sea la conducta de la chusma. Algunos ejemplos de violen-
cia bien conocidos son las palizas y linchamiento de negros, el saqueo que 
acompaña a los tumultos y la devastación de las propiedades que ocurre 
en las protestas y manifestaciones pacíficas por lo demás. Después del fa-
moso apagón en la Ciudad de Nueva York en 1977 durante el cual hubo 
muchos saqueos, se entrevistó a algunos de los saqueadores. Las entrevis-
tas indicaron que muchos nunca habrían pensado en cometer tal acción 
de haber estado solos, y que otros se sintieron después profundamente 
avergonzados por su comportamiento. 

Tal conducta se debe, entre otras causas, al hecho de que se pierde el 
sentido de la responsabilidad personal en un grupo, sobre todo en uno que 
esté sometido a presiones y ansiedad intensas. A esto se le llama desind'vi-
dualización porque la gente no reacciona como individuo sino como par-
tes anónimas de un grupo más numeroso. En general, cuanto más anónima 
se siente una persona dentro de un grupo, menos responsable se sentirá 
como individuo. 

Se reclutaron grupos de cuatro mujeres para participar en un estudio 
que aparentemente incluía el examen de las respuestas ante desconocidos 
(Zimbardo, 1969). En un grupo, a las mujeres se les saludaba por su 
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nombre llevaban gafetes y eran fácilmente identificadas. En otro usaban 
batas blancas de laboratono que les quedaban grandes y un capucho 
sobre su cabeza; se asemejaban a los miembros del Ku Klux Klan y no se 
les podía identificar en absoluto. A los grupos se les brindó la oportunidad 
de aplicar descargas eléctricas a una mujer que no pertenecía al grupo. 
Las participantes que estaban "desindividualizadas" administraron casiel 
doble de descargas que las que no eran claramente identificables. Por lo 
visto, el hecho de estar "desindividualizadas" produjo una conducta más 
agresiva y hostil. Ello corrobora la hipótesis de que la pérdida del sentido 
de individualidad es posiblemente una de las causas centrales del compor-
tamiento violento y antisocial que algunas veces se advierte en los grupos. 

La desmdividualización explica en parte la actitud de la chusma. Otro 
factor estriba en que, en un grupo, una persona dominante y persuasiva 
puede convencer a la gente a actuar mediante un "efecto de bola de nieve 
acumulativo -. convence a unos cuantos y ellos se encargarán de conven-
cer a los demás. Más aún, los grupos numerosos brindan protección. El 
anonimato dificulta hacer acusaciones. Si dos o diez personas empiezan a 
romper vidrios de las ventanas, sin duda serán arrestadas. Si lo hacen mil 
personas, muy pocos serán atrapados o castigados. 

= Procesos de grupo 

Las diversas clases de influencia social que acabamos de comentar tienen 
lugar entre dos personas, en grupos de tres o más y hasta cuando no hay 
nadie físicamente presente. Nos abstenemos de pasear nuestro perro en el 
cesped del vecino, obedecemos las notificaciones judiciales que recibimos 
por correo y acatamos las señales de tránsito aun cuando no haya nadie 
que imponga las normas sociales que establecen esos actos. Ahora nos ocu-
paremos de los procesos que no requieren la presencia de otros. En forma 
correcta, examinaremos procesos que suelen ocurrir cuanto las personas 
mteractúan en grupos pequeños. Uno de los procesos de grupo más estu-
diados es la toma de decisiones. 

Toma de decisiones en grupo 
En la sociedad moderna hay la tendencia a dejar a los grupos las decisiones 

más trascendentes. En el mundo de los negocios las más importantes se toman 
en una mesa de conferencias y no en el escritorio del ejecutivo. En la polí-
tica, las fundamentales rara vez se dejan al criterio de un solo individuo. 
Grupos de consejeros, oficiales del gabinete, integrantes de comités o ayu-
dantes se reúnen para deliberar y determinar. En los tribunales el defensor 
tiene la opción de exigir un juicio por jurado y, en algunos delitos graves, 
este tipo de juicio lo impone la legislación. Y desde luego la Suprema Corte 
de Estados Unidos da decisiones de grupo en el caso de cuestiones de im-
portancia capitah 

¿Por qué tantas decisiones se dejan en manos de los grupos en vez de 
confiarlas a individuos? Una razón de ellos es que tendemos a suponer 
que los individuos que actúan por su cuenta están más propensos a correr 
«W^oees riesgos que un grupo que analice la misma cuestión. Suponemos 
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nombre llevaban gafetes y eran fácilmente identificadas. En otro usaban 
batas blancas de laboratono que les quedaban grandes y un capucho 
sobre su cabeza; se asemejaban a los miembros del Ku Klux Klan y no se 
les podía identificar en absoluto. A los grupos se les brindó la oportunidad 
de aplicar descargas eléctricas a una mujer que no pertenecía al grupo. 
Las participantes que estaban "desindividualizadas" administraron casiel 
doble de descargas que las que no eran claramente identificables. Por lo 
visto, el hecho de estar "desindividualizadas" produjo una conducta más 
agresiva y hostil. Ello corrobora la hipótesis de que la pérdida del sentido 
de individualidad es posiblemente una de las causas centrales del compor-
tamiento violento y antisocial que algunas veces se advierte en los grupos. 

La desmdividualización explica en parte la actitud de la chusma. Otro 
factor estnba en que, en un grupo, una persona dominante y persuasiva 
puede convencer a la gente a actuar mediante un "efecto de bola de nieve 
acumulativo -. convence a unos cuantos y ellos se encargarán de conven-
cer a los demás. Más aún, los grupos numerosos brindan protección. El 
anonimato dificulta hacer acusaciones. Si dos o diez personas empiezan a 
romper vidrios de las ventanas, sin duda serán arrestadas. Si lo hacen mil 
personas, muy pocos serán atrapados o castigados. 

= Procesos de grupo 

Las diversas clases de influencia social que acabamos de comentar tienen 
lugar entre dos personas, en grupos de tres o más y hasta cuando no hay 
nadie físicamente presente. Nos abstenemos de pasear nuestro perro en el 
cesped del vecino, obedecemos las notificaciones judiciales que recibimos 
por correo y acatamos las señales de tránsito aun cuando no haya nadie 
que imponga las normas sociales que establecen esos actos. Ahora nos ocu-
paremos de los procesos que no requieren la presencia de otros. En forma 
correcta, examinaremos procesos que suelen ocurrir cuanto las personas 
mteractúan en grupos pequeños. Uno de los procesos de grupo más estu-
diados es la toma de decisiones. 

Toma de decisiones en grupo 
En la sociedad moderna hay la tendencia a dejar a los grupos las decisiones 

más trascendentes. En el mundo de los negocios las más importantes se toman 
en una mesa de conferencias y no en el escritorio del ejecutivo. En la polí-
tica, las fundamentales rara vez se dejan al criterio de un solo individuo. 
Grupos de consejeros, oficiales del gabinete, integrantes de comités o ayu-
dantes se reúnen para deliberar y determinar. En los tribunales el defensor 
tiene la opción de exigir un juicio por jurado y, en algunos delitos graves, 
este tipo de juicio lo impone la legislación. Y desde luego la Suprema Corte 
de Estados Unidos da decisiones de grupo en el caso de cuestiones de im-
portancia capitak 

¿Por qué tantas decisiones se dejan en manos de los grupos en vez de 
confiarlas a individuos? Una razón de ellos es que tendemos a suponer 
que los individuos que actúan por su cuenta están más propensos a correr 
«W^oees riesgos que un grupo que analice la misma cuestión. Suponemos 
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Cambio riesgoso Mayor 
disposición a correr riesgos en 
la toma de decisiones en 
grupo que como individuo 
independiente. 

Polarización Cambio de 
actitud en los miembros de un 
grupo hada posturas más 
extremas que fas mantenidas 
Untes de la discusión en 
fupo. 

Uno de los procesos de 
grupo más estudiados es la 
toma de decisiones en 
grupo. 

que una junta de una corporación, un gabinete o un jurado serán más sen-
satos y cautelosos que una sola persona. 

La suposición de qüe los grupos toman decisiones más conservadoras 
que los individuos no fue puesta en tela de juicio antes de principios del 
decenio de 1960. En esa época James Stoner (1961) diseñó un experimento 
para probar esa opinión. Pidió a sujetos que individualmente asesoraran a 
personas imaginarias que debían escoger entre un curso de acción riesgoso 
pero potencialmente ventajoso y otro conservador y menos ventajoso. A 
continuación los consejeros se reunieron en grupos pequeños para discutir 
cada decisión hasta llegar a un dictamen unánime. Stoner y muchos otros 
psicólogos sociales se sorprendieron al descubrir que los grupos en general 
propusieron un curso más arriesgado de acción que el que recomendaban 
los miembros del grupo que trabajaban solos. A este fenómeno se le da el 
nombre de cambio riesgoso. 

Los trabajos ulteriores indican que dicho cambio no es más que un as-
pecto de un fenómeno más general de grupo denominado polarización, 
una tendencia de los individuos a adoptar una actitud más extrema a 
causa de la discusión en grupo. Los grupos que al inicio asumen riesgos* 
bastante altos acentuarán esta inclinación durante la discusión, pero los 
que tienden a ser cautos lo serán más todavía en sus deliberaciones (Fra-
ser, 1971). 

¿A qué se debe la polarización en la toma de decisiones en grupo? En 
parte, la gente descubre en la discusión que otros miembros del grupo 
comparten sus opiniones más de lo que habían supuesto. Con objeto de 
causar en ellos una buena impresión, por lo menos algunos tienden a con-
vertirse en decididos defensores de lo que parece el sentimiento dominante 
en el grupo. Y a$í la discusión en grupo tiende a cambiar a una posición 
más extrema a medida que aparecen argumentos nuevos y más persuasi-
vos. A medida que los integrantes escuchan tales razones propenden a asu-
mir una posición más radical. En otras palabras, al inicio las posturas más 
populares atraen los argumentos de mayor convicción. Y a su vez éstos no 
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sólo garantizan a los miembros que su actitud inicial es correcta, sino que 
además la intensifican de manera que el grupo en general asume una pos-
tura más radical. Por consiguiente, si sometemos un problema a un grupo 
para asegurarnos de que lo resuelva en forma cautelosa y conservadora, 
conviene antes cerciorarse de que los miembros sean también prudentes y 
conservadores. 

Eficacia del grupo 

Otro motivo por el cual se asignan problemas importantes a los grupos 
es la suposición de que sus integrantes combinarán su pericia y experien-
cia, por lo cual resolverán mejor el problema que un solo individuo que 
trabajase por su cuenta. Aquello de que "cuatro ojos ven mejor que dos" se 
aplica a la perfección a esta concepción de los grupos. 

Los grupos tienen mayor eficacia que el individuo únicamente en algu-
nas circunstancias. Según Steiner (1972), la eficacia de los grupos depende 
de tres factores: 1) la índole de la tarea, 2) los recursos de los miembros del 
grupo y 3) la interacción entre ellos. Se dan muchas clases de tareas y cada 
una exige cierto tipo de capacidad. Si las destrezas de los miembros del 
grupo están a la altura de las exigencias de la tarea, el grupo sin duda será 
más eficaz que un solo individuo. Así, para construir la primera bomba 
atómica, los directores del proyecto Manhattan reunieron un equipo de 
especialistas de diversos subcampos de la física y la ingeniería. La misión 
hubiese sido imposible para un científico que trabajase solo. 

Aun cuando la tarea y el personal se acoplen perfectamente, la manera 
en que las personas interactúan dentro del grupo siempre reduce su efi-
ciencia. Así, los que pertenecen a una clase social alta tienden a ejercer 
mayor influencia en el grupo, sin importar su capacidad en la solución de 
problemas. Si esos miembros no son los más aptos para resolver el proble-
ma, el grupo puede llegar a una respuesta errónea, aun cuando uno o más 
de los participantes podrían haber encontrado la respuesta por su cuenta. 
En un experimento con escuadras de bombarderos, Torrance (1954) ob-
servó que los artilleros que daban con la respuesta correcta de un proble-
ma tenían seis veces menores probabilidades de convencer a los pilotos de 
alta condición social de que su respuesta era correcta. 

Otro factor es el tamaño del grupo. Cuanto mayor sea éste, más posibili-
dades hay de incluir a alguien que posea los conocimientos necesarios para 
resolver un problema difícil. Por otra parte, es mucho más difícil coordinar 
las actividades de un grupo numeroso que las de un grupo pequeño. 

Otra variable más es la cohesión del grupo. Cuando los integrantes sim-
patizan entre sí y se sienten comprometidos personalmente con las metas 
del grupo, la cohesión será grande. En tales circunstancias, trabajarán 
duro en beneficio del grupo, impulsados por un profundo espíritu de gru-
po. Pero la cohesión puede originar también serios problemas que minan 
la calidad de la toma de decisiones en grupo. Janis (1972) llama pensa-
miento de grupo a este fenómeno. A su juicio, la fuerte presión para con-
formarse impide que los miembros expresen ideas críticas. En un grupo, la 
amabilidad y el espíritu de equipo se anteponen al juicio. Al intensificarse 
la cohesión, disminuye la autocrítica y los miembros parecen estar más 
dispuestos a actuar en detrimento de los que no pertenecen al grupo. Los 
que tienen dudas vacilan en expresarlas. El resultado son malas deci-
siones, como la invasión de la Bahía de Cerdos o el encubrimiento del 
caso Watergate. 
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