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Excmo. Sefior Presidente
Excmos, Sefioras vy Sefiores Académicos
Sefioras vy Seiiores:

Me gustarfa, en primer lugar, expresar en esta ocasién tan
solemne mi enorme satisfaccién por entrar a formar parte de
la Real Academia de Doctores y mi agradecimiento a sus
miembros por haberme aceptado en ella, y muy especialmente
a quienes avalaron y presentaron mi candidatura: el Doctor
Mira Monerris, Presidente de la Academia, as{ como a los
Doctores Medina Rubio y Buqueras Bach. Quiero agradecer
también al Vicepresidente Doctor Rocamora Garcia-Valls su
contestacién en nombre de la Academia.

EL «<MILAGRO GRIEGO» COMO PARADIGMA'

Las explicaciones tradicionales y populares de los sucesos
naturales perdieron crédito en la Grecia cldsica a favor de la
observacién directa de la naturaleza. Esta ruptura con el pa-
sado se conoce como el «milagro griego» o la transicién del
«mito al logos» y se le atribuyen consecuencias de largo alcan-
ce. El logos privilegia el pensamiento abstracto, pone la re-
flexién y el intelecto sobre la accién y la emocién, rechaza la
ambigtiedad en que se mueve el mito e introduce un nuevo
régimen intelectual basado en la argumentacién.

La razén griega es hija de la ciudad y surge de la trans-
misién del saber a través de la palabra escrita. Popper aiiade
que descansa en una actitud critica. No se trata simplemente,
nos dice este autor, de que el logos sustituya al mito con la
introduccién de «algo mas cientifico». Lo que sucede, mas
bien, es que se implanta una nueva actitud hacia los mitos: es
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la actitud critica. S6lo cuando prevalece la actitud critica se da
el paso decisivo de recurrir a la observacién?®.

El relato responde a un esquema bastante habitual: la luz
(el logos) se instala para inaugurar un nuevo periodo, hace
retroceder la oscuridad (el mito) v garantiza que no habra
marcha atrds. En cierto sentido, por tanto, se puede afirmar
que se trata de un relato «paradigmatico». Pero cabria pregun-
tarse en qué medida es fidedigno. Existen, de hecho, voces.
discrepantes que afirman, por ejemplo, que nunca llegé a pro-
ducirse un «corte brusco» entre mito y logos, que no se puede
hablar en propiedad de ruptura. También se ha defendido que
el mito posee un caracter profundamente racional, que es una
construccién intelectual auténtica y que destaca por su gran
creatividad. En definitiva, para muchos autores, la contrapo-
sicién mito-logos es bastante inexacta, porque el mito contie-
ne mucho logos, mucha racionalidad.

Pese a todo, la idea del «milagro griego» ha calado hondo
y goza de plena vigencia en la mente de muchos de nuestros
contemporaneos. Valga como ejemplo la siguiente afirmacion,
extraida de una publicacién reciente: «¢mitos hoy?, nuestro
mundo (al igual que el mundo antiguo pre-logos) también nos
ofrece relatos miticos, es decir, explicaciones arbitrarias que
quieren imponerse apelando, no a las dimensiones intelectua-
les de la persona, sino solo a las dimensiones emotivas». Entre
estos mitos la publicacién mencionada incluye los anuncios
publicitarios y muchos discursos politicos.

RACIONALIDAD EN PSICOLOGIA

Un relato funcionalmente idéntico al del «milagro griego»
circula hoy libremente por un sector importante de la Psico-
logia cientifica, que ha entronizado una vision de la raciona-
lidad consistente en que las personas «vean sus circunstancias
claramente, que evalien sus opciones con exactitud, lo mismo
que las consecuencias de sus elecciones y que, en funcién de
ello, actien en consecuencia» (Renshon, 2007, p. 295).

Expresado en otros términos, esta concepcion de racionali-
dad viene a decir que «el actor humano puede razonar, comu-
nicar, anticipar y evaluar consecuencias, sopesarlas a la luz de
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intereses y valores, formar intenciones, evaluar riesgos —equi-
librando ganancias y pérdidas y actuar de acuerdo con lo ante-
rior— un actor que conoce su propia mente y toma sus decisio-
nes al margen de sus emociones» {(Wheeler, 1995, pp. 18-19).

De esta concepcion de racionalidad arranca la teoria de la
elecciéon racional. Su afirmacién esencial es que las «personas
responderan a los incentivos y constricciones que les imponen
sus ambientes» (véase Kehoane, 1986). Esto conecta de forma
muy directa con lo que se entiende en Psicologia por conducta
racional. Segtin Abelson y Levi (1985, p. 132), tal vez los auto-
res mas representativos de las posturas defensoras de la teoria
de la eleccién racional en Psicologia®, la racionalidad se refiere
a la toma de decisiones y se relaciona con la conducta humana
propositiva. Como esta conducta se orienta siempre a la conse-
cucién de ciertos objetivos deseados, y dado que (se sabe que)
existen ciertas estrategias mas eficaces para obtenerlos, la ra-
cionalidad viene a ser el ajuste entre la conducta realizada y la
(que seria) mas eficaz para conseguir ese objetivo concreto.
Esto viene a ser algo muy parecido al logos griego.

De la misma forma que, una vez instalado el logos, el mito
no sé6lo carece de sentido, sino que estd totalmente fuera de
lugar, los desajustes entre la conducta realizada y la que seria
mas eficaz para conseguir un objetivo concreto resultan incon-
cebibles desde la perspectiva de Abelson y Levi (1985). Pese
a todo, la evidencia cotidiana ofrece una amplia muesira de
conductas de este tipo que los autores no pueden pasar por
alto v deciden recoger y categorizar. Hay, por ejemplo, perso-
nas que se dejan llevar por una emocionalidad o una pasién
extrema. Estas serian los «esclavos de las fuerzas motivaciona-
les». A otras personas les parece bien conformarse con menos
de lo que podrian obtener: son los «racionalistas limitados».
Estdn también los «racionalistas corregibles», que no tienen
en cuenta el rendimiento éptimo en la tarea, y los «cientificos
intuitivos», que intentan llegar a la plena racionalidad, pero
sin éxito, por su incapacidad o su falta de formacién. La lista
de las categorias de actuaciones poco racionales se podria
alargar indefinidamente.

Todos estos desajustes y otros parecidos son, para estos
autores, signos claros de irracionalidad. Las personas que in-
curren en ellos se moverian dentro de las brumas y oscurida-
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des del mito. Se dedicard el resto de esta intervencién a ana-
lizar estas posiciones maximalistas de la racionalidad que
mantienen Abelson v Levi junto a una nutrida serie de autores.

Para introducir este analisis valdra la pena pararse a con-
siderar una conocida experiencia psicosocial.

Jefferson vs. Lenin

Jackson (1988) relata una conocida investigacién realizada
en los Estados Unidos de Norteamérica en la que se pedia a
unas personas que leyesen el siguiente texto:

«Sostengo que una pequefia rebelién, de vez en cuando, es
algo bueno y tan necesario en el mundo politico como las
tormentas en el mundo fisico».

Las personas saben que su autor es Thomas Jefferson.
Deben evaluar el texto y manifestar su grado de acuerdo con
¢l. Posteriormente, se les pide que supongan que su autor es
Lenin v que vuelvan a evaluarlo. Como era de esperar (recuér-
dese que se trata de personas de nacionalidad estadouniden-
se), la evaluacién es muy distinta en ambos casos v guarda
relacién directa con el grado de aprecio que las personas sien-
ten hacia cada uno de los dos autores. La interpretacién del
investigador original (Lorge, 1936) es que se puede cambiar la
evaluacion que las personas hacen de un texto sin que éstas
tengan en cuenta su contenido. Un cambio asi, que se basa
exclusivamente en el prestigio del autor, serfa un ejemplo de
conducta irracional.

Sin embargo, en una repeticién modificada de la investi-
gacién original, en la que Asch pedia a los participantes que
explicasen en sus propias palabras el significado del texto, se
demostré que la conclusién de irracionalidad estd poco funda-
mentada. Es indudable, desde luego, que existe una clara ten-
dencia a aceptar el texto firmado por Jefferson, y a rechazarlo
cuando se atribuye a Lenin, pero es precipitado deducir que
tras esta tendencia se esconde la irracionalidad del impacto
del prestigio. Una explicacién alternativa parece mdés verosi-
mil. Existe otro proceso responsable: la «reorganizaciéon cog-
nitiva» del significado del texto en si mismo. En palabras de



Asch (1972, p. 422), los participantes asimilan por lo general
el texto «a su comprension del autor real o supuesto». Su
evaluacién, por tanto, no es acritica, sino precisamente ajus-
tada al contexto (véase también Jackson, 1988, p. 31).

RACIONALIDAD, PERSPECTIVAS COMPARTIDAS
Y ARROGANCIA

La experiencia anterior es una ilustracién (entre otras
muchas que se podrian presentar) de que lo que prescribe, en
abstracto, la teoria de la eleccién racional suele estar muy
distanciado de la conducta concreta que realizan las personas.
Y es que las personas actfian en contextos muy variados, con
circunstancias imprevistas y, ademads, tienen sus propios fil-
tros, es decir, interpretan la informacién que les llega en fun-
cién de sus esquemas y preferencias. Ello da pie a Renshon
(2007, pp. 295-296) a hablar de la «arrogancia cultural» del
tedrico de la eleccién racional va que, sin conocer las condi-
ciones del contexto en el que actiian las personas, piensa que
deberian actuar como él dice.

Si se pasa de la evaluacién de un texto politico, como el
anteriormente mencionado, a la dindmica de las relaciones in-
terpersonales, la distancia entre el teérico de la racionalidad y
las personas se agranda. Para que las personas, al interactuar,
se ajusten a los requisitos de la racionalidad, serd necesario
que tengan «visiones similares» de su relacién, lo que sélo ser4
posible a través de la negociacién, de continuos intercambios
de informacién y de un conocimiento mutuo de las capacida-
des e intenciones y una perspectiva compartida (véase Curtis,
2007, p. 237). O, para decirlo con palabras de Renshon (2007,
p. 297): «la posibilidad de entenderse racionalmente con otras
personas presupone la capacidad de descifrar sus visiones del
mundo, sus célculos y su psicologia».

Esto es especialmente acusado cuando las personas que
interactGan pertenecen a culturas diferentes. Y asi lo indica
Wheeler (1995, p. 19): «cuando se pasa de una cultura a otra,
los simbolos pueden cambiar. La conducta basada en signifi-
cados simbélicos internos a una cultura pueden influir en lo
que se considera conducta racional». Dicho de otra manera,
s6lo cuando se conozcan esos significados, las personas seran
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capaces de ajustar su conducta al contexto cultural en el que
actuan.

De ahi el riesgo de error al que se expone ¢l teérico de la
racionalidad cuando no tiene en cuenta estos aspectos. La ra-
cionalidad de las relaciones humanas presupone un marco
psicolégico compartido. Cuando el teérico no conoce la pers-
pectiva del actor, lo que sucede con frecuencia, tiende a con-
cluir que la conducta de éste no se ajusta a la racionalidad. En
estos casos, el teérico deberia pensar, antes de llegar a dicha
conclusién, si no serd mas bien que la persona tiene sus pro-
pias explicaciones para su conducta, y que estas explicaciones
pueden ser verosimiles.

Si no lo hace asi, el teérico se convierte en el arbitro final
de lo que es sensato o insensato, prudente o impetuoso, exce-
sivamente ambicioso o sencillamente pragmatico. No analiza
si la conducta de la persona es capaz de ofrecer una forma de
analisis o comprensién que no entra en sus calculos teéricos,
pero que puede ser racional en el contexto de la persona.

Lo cierto es que, en contra de lo que piensan Abelson y
Levi (1985) v otros muchos autores, las personas han desarro-
llado de manera individual y colectiva estrategias adaptativas
que les permiten responder racionalmente a las demandas de
sus entornos. La cuestién es qué significa «racionalmente». En
este punto sélo se puede contestar de forma provisional que se
trata de estrategias que facilitan la obtencién de sus objetivos
y el mantenimiento de relaciones satisfactorias con los demas.

Para contestar de una forma mas precisa y fijar con mayor
exactitud el nuevo significado de «racional», un significado
que, conviene subrayar, se aparta de la concepcién de Abelson
v Levi (1985), serd necesario desmenuzar algunos de los prin-
cipales debates que en torno a la racionalidad se han produ-
cido en diversos ambitos de la Psicologia en los ultimos tiem-
pos. Aqui se han seleccionado cuatro por su representatividad
y centralidad, aunque no son los tinicos.
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GRUPOS, INTERDEPENDENCIA E IDENTIDAD

El primero de los debates seleccionados tiene que ver con la
teorfa psicosocial sobre los grupos humanos. Los abanderados
de la orientacion racional son Thibaut y Kelley (1959) . Su con-
cepcidn del grupo humano encaja con el planteamiento mas
estricto de la racionalidad. Para ellos el grupo humano «no es
mas que» el resultado de la basqueda del mayor beneficio indi-
vidual posible. Una persona, nos dicen estos autores, entra en
el grupo que promete los mejores resultados. Ahora bien, en el
momento en que la persona perciba mejores resultados en otro
grupo, se pasard a él y abandonard el grupo inicial.

Seria dificil encontrar una postura racionalista mas extre-
ma. De forma explicita, Thibaut y Kelley (1959; véase también
Kelley y Thibaut, 1978) hacen pivotar su modelo sobre un
tnico eje: el propio interés. El supuesto de base es que todas
las personas orientan sus conductas hacia la maximizacién del
propio interés individual. Presuponen también que el propio
interés viene siempre definido como ganancias y pérdidas ma-
teriales v como intercambio de bienes materiales.

Su aproximacion al grupo humano se conoce como modelo
de la interdependencia. En efecto, todos y cada uno de los inte-
grantes del grupo son interdependientes. La razén es que su
interés individual les lleva a sopesar cuidadosamente lo que el
grupo les estd reportando v de esta forma comprenden que
dependen de los demas en la misma medida que los demés de-
penden de ellos. Como se puede apreciar, en el modelo de la
interdependencia no hay lugar para la cohesién grupal. No
puede haber tal cohesién, porque el grupo «no es més» que una
suma de intereses, y desaparecidos estos, desaparece también
el grupo.

El principal problema al que se enfrenté el modelo de la
interdependencia ya desde su formulacién es que ni los datos
de investigacion ni la experiencia cotidiana avalan su afir-
macién central. El mundo contemporaneo ofrece numerosos
ejemplos de personas que permanecen fieles a sus grupos,
aunque esta fidelidad se traduzca en resultados muy negativos
y, desde luego, contrarios al propio interés, tal como éste se
concibe en la teorfa de la eleccién racional. Hablamos de re-
nuncia a posesiones materiales, de destierro, e incluso de la
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pérdida de la vida. Serfa muy probablemente un ejemplo de
arrogancia pensar que esa fidelidad al grupo es una conducta
no racional®,

Triandis (1992) ha sefialado un problema adicional. El
modelo de Thibaut y Kelley no es facilmente generalizable a
una amplia serie de sociedades de cardcter més bien colecti-
vista, como las orientales o las latinoamericanas. En ellas, la
persona pertenece desde su nacimiento a unos grupos bien
definidos, como la familia extensa o la etnia, y la posibilidad
de abandonarlos es quimérica, ya que, al no existir en el ho-
rizonte psicolégico de los miembros de esas culturas, ni si-
quiera se puede plantear. Este autor afirma:

«La India es un ejemplo. Aquf ha estado vigente un sistema
de castas durante mas de dos mil afios. Se puede mejorar el
propio status por medio del matrimonio, pero es muy dificil
conseguirlo y los logros no mejoran necesariamente la propia
casta. La estructura de castas no ha cambiado ni siquiera
después de haber sido prohibida por la Constitucién india. Si
bien es cierto que algunas personas declaran en los periédicos
de la India que estan buscando un cényuge sin hacer referen-
cia a la casta, existe todo un conjunto de formas sutiles por
medio de las que el sistema de castas penetra en los juicios
sociales» (1992, p. 88).

Pero ha sido Tyler (véase Tyler y Lind, 1992) quien ha
puesto en tela de juicio de una forma mas directa la validez y
aplicabilidad general del modelo de eleccién racional aplicado
al grupo humano por Thibaut y Kelley. Este autor propone un
modelo alternativo al de la interdependencia. Lo denomina
Modelo de los Valores del Grupo. Afirma que, en un grupo, lo
esencial no son tanto los resultados o intereses (aunque estos
tienen, desde luego, su importancia) sino la calidad de la re-
lacién dentro del grupo.

Los estudios realizados por este autor y sus colaboradores
muestran que las personas evaltian los grupos a los que perte-
necen en funcién de los valores que predominan en el grupo
y también del trato que reciben dentro de él. Estos dos facto-
res, es decir, los valores caracteristicos del grupo y el trato
recibido, son mucho mas reveladores de las relaciones sociales
a largo plazo dentro del grupo gue la obtencién de intereses u
objetivos materiales”.
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Hay, en concreto, tres aspectos que son clave en este sen-
tido: status, neutralidad y confianza. El status se refiere al
reconocimiento ptiblico que obtiene la persona en sus interac-
ciones grupales. La neutralidad tiene que ver con el hecho de
que todas las personas del grupo reciben un trato igual, sin
favoritismos. La neutralidad implica honestidad, basarse en
hechos y no en meras opiniones y favorecer las decisiones
acertadas. Por dltimo, la confianza es la creencia en la inten-
cién del grupo de tratar a todos con justicia.

En definitiva, el Modelo de los Valores del Grupo reconoce
la importancia del propio interés en la dindmica grupal, pero
le concede menor peso que a los aspectos que tienen que ver
con la identidad. Cuando en un grupo se da la triada status,
neutralidad y confianza, surge la identificacién de las perso-
nas con ese grupo. Y la identificacion, a diferencia del propio
interés, si es un vinculo de cohesién grupal.

La identidad grupal es una potente fuerza motivadora por-
que cumple funciones psicolégicas clave. Simon (2004) ha
enumerado hasta cinco diferentes. La primera, y mas impor-
tante, es la pertenencia psicolégica. Es tan basica, tan funda-
mental, que tiende a pasar desapercibida. Su importancia se
aprecia mejor cuando la persona percibe que estd amenazada.
Es bien sabido por casos extremos como los de los refugiados,
los desplazados a causas de guerra y los exiliados, entre otros,
que la no pertenencia a un grupo puede acarrear consecuen-
cias tragicas®. En general, ser o sentirse excluido de un grupo
es una forma de muerte social’.

Pese a su importancia, la pertenencia no lo es todo. Esta
también la distintividad, en la medida en que la identidad
refleja no sélo lo que se es, sino lo que no se es. Por tanto,
gracias a la identidad grupal la persona puede marcar su di-
ferencia con respecto a los miembros de otros grupos de los
que quiere distinguirse.

Otra funcién importante de la identidad grupal es la obten-
cién de respeto. Esto es problematico, de hecho no se consi-
gue de forma automaética ni en todas las ocasiones, puesto que
el respeto no sélo depende del propio grupo, sino también, v
sobre todo, del reconocimiento que decidan conceder las per-
sonas de otros grupos (y la sociedad en su conjunto). Sin
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embargo, cuando se consigue este respeto, confiere status
social y hace que la cohesién grupal sea muy elevada. Por eso,
las personas luchan por promover la imagen de su grupo ante
los demas.

Hay dos funciones finales de la identidad. Son la compren-
sién y la agencia. La primera se refiere a que la identidad per-
mite a la persona adoptar una perspectiva compartida sobre el
mundo social, lo que ayuda a validar las propias opiniones, ac-
titudes y valores. En cuanto a la agencia, la identidad indica
a la persona gue no esta sola, que cuenta con el apoyo de los
otros miembros del grupo y que en sus actuaciones se puede
sentir como un actor social colectivo.

Todas estas funciones demuestran que la fidelidad al grupo
es racional v adaptativa, incluso en los casos en que la perso-
na debe posponer su propio interés (tal y como lo define la
teoria de la eleccién racional). La identidad grupal es una po-
derosa fuerza motivadora para las personas. En principio no
se opone al propio interés y, cuando lo hace, suele pesar mas
en la decisién de la persona de seguir perteneciendo a su gru-
po, vya que esta pertenencia es la que le facilita las relaciones
mas fluidas v satisfactorias con su mundo social.

LAS RELACIONES INTERNACIONALES:
NO SOLO REALISMUS

Las alianzas internacionales, reconocen Suedfeld, Tetlock y
Jhangiani (2007), se han basado siempre en una percepcién
realista de intereses mutuos. Esto es lo que se denomina «rea-
lismus», el convencimiento de que la cooperacién va a facilitar
la obtencién de objetivos importantes.

Ahora bien, al lado del realismus esta la afinidad, que tiene
su papel, v no menos importante. La afinidad se define como
la percepcién «de que las dos naciones comparten valores ba-
sicos importantes y tienen sistemas politicos, sociales y eco-
némicos compatibles» (Suedfeld, Tetlock y Jhangiani, 2007,
p. 108). Un ejemplo de esta afinidad la proporciona la llamada
«relacién especial» entre los Estados Unidos e Inglaterra, que
dura ya mas de un siglo vy que incluye la colaboracién en dos
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guerras mundiales y refleja «un sabor familiar y una comuni-
dad compartida» (Suedfeld, Tetlock y JThangiani, 2007, p. 108).

Realismus y afinidad son ejes independientes. La situacién
ideal para una alianza internacional es aquélla en que las dos
coinciden v la alianza entre las dos ¢ mds naciones se basa
a la vez en los intereses compartidos y en una excelente rela-
cién entre ellos. Sin embargo, este primer escenario no siem-
pre se presenta. Cuando hay intereses comunes pero estd au-
sente la buena relacién, nos encontramos con un segundo
escenario. Ahora va todo depende tnica y exclusivamente de
calculos de reciprocidad e intercambio. Para decirlo con pala-
bras de Suedfeld, Tetlock y Jhangiani (2007, p. 109), hay rea-
lismus pero no afinidad. La pregunta que surge es: ;qué has
hecho por mi hasta ahora? O, ¢qué vas a hacer por mi a partir
de este momento? Sélo una respuesta satisfactoria a esta pre-
gunta garantizard la colaboracién entre dos paises. La dife-
rencia con ¢l primer escenario en que se daban realismus y
afinidad a la vez es que en él se permitian desviaciones im-
portantes de la reciprocidad estricta sin que la alianza entre
naciones sufriera por ello. Esto no ocurre en el segundo esce-
nario (realismus sin afinidad).

Un caso atn mas extremo (tercer escenario) es el de las
naciones que necesitan apoyarse mutuamente «a pesar de la
desaprobacién y hostilidad que cada una mantiene hacia la for-
ma de gobierno de la otra, hacia su sociedad, y tal vez hacia su
pueblo». En este tercer escenario, el afecto negativo que cada
pafs despieria en el otro tiene que ser negado, o, al menos, pa-
sado por alto, porque lo que exige Ia situacién es una colabora-
cién para conseguir un objetivo necesario para los dos paifses.
Dicho conflicto psicolégico se suprime hasta que, finalmente,
se consigue el objetivo. Pero tras alcanzar éste, es muy proba-
ble que la incompatibilidad de valores basicos arruine posibili-
dades futuras de cooperacién,

Todavia existen mas combinaciones posibles entre los dos
ejes, pero los tres escenarios que se han dibujado servirdn se-
guramente para ilustrar este punto: el realismus no es lo tanico
a tener en cuenta en las alianzas internacionales. La afinidad
juega también su papel, como ha quedado de manifiesto.

Subsiste la duda de si la afinidad debe o no considerarse
«racional». No lo es desde el punto de vista de la teoria de la
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eleccién racional. Pero, pese a ello, hay dos razones que llevan
a afirmar su racionalidad. La primera es que apoyar las posi-
ciones de la nacién afin aumenta la utilidad, ya que el bienes-
tar de esa nacion es algo que preocupa e interesa. La segunda
es que «existe un aumento no despreciable de la probabilidad
de alcanzar interpretaciones similares de las amenazas al or-
den mundial, asi como de las mejores formas de enfrentarse a
esas amenazas» (Suedfeld, Tetlock y Thangiani, 2007, p. 109).

EL PAPEL DE LA CULTURA

Toda persona que visite durante cierto tiempo una socie-
dad distinta a la suya estard expuesta al choque cultural, a la
sorpresa que producen normas distintas a las que operan en la
cultura de origen y a la incapacidad de interpretar adecuada-
mente el significado de los simbolos y practicas culturales que
se emplean en una sociedad diferente (Fernandez Sedano y
Basabe, 2007, p. 68). El choque cultural viene a ser un disfraz
de la arrogancia cultural, ya mencionada, y que consiste en
pensar que todas las personas deberfan actuar como lo hace-
mMos nosotros.

También se hizo alusién anteriormente a la advertencia de
Wheeler (1995, p. 19): «cuando se pasa de una cultura a otra,
los simbolos pueden cambiar. La conducta basada en signifi-
cados simboélicos internos a una cultura pueden influir en lo
que se considera conducta racionals.

Ahora bien, la cultura es compleja. A. P. Fiske (2002) defi-
ne la cultura de la siguiente forma: «es lo que socialmente se
transmite, o lo gue socialmente se construye, €s una conste-
lacién de practicas, competencias, ideas, esquemas, simbolos,
valores, normas, instituciones, metas, reglas constitutivas, ar-
tefactos v modificaciones en ¢l ambiente fisico». Debido a esa
complejidad, dentro de las culturas pueden existir aspectos
aparentemente contradictorios. Por ejemplo, en los Estados
Unidos se valora la independencia personal. Sin embargo, al
mismo tiempo se insiste en la necesidad de adaptarse a mu-
chos grupos diferentes. La contradiccién es sélo aparente. La
solucién viene dada por la disposicién de las personas en esa
cultura a aprender un amplio repertorio de conductas diferen-
tes para adaptarse a un contexto social en constante cambio.
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Como han mostrado numerosas investigaciones, los estado-
unidenses muestran una gran sensibilidad a las claves que in-
dican la conducta apropiada en cada situacién.

En las culturas orientales ocurre algo totalmente distinto.
Las personas se integran en grupos de adscripcién no volun-
taria (familia, etnia). Como interactiian con un ntimeroc bas-
tante limitado de personas y las relaciones son muy duraderas,
pierde relevancia la conducta pablica (que, en cambio, en las
culturas individualistas es una expresién del yo privado real).

A ello hay que afiadir que las culturas no se diferencian sélo
en funcién de su posicién en el continuo individualismo-colec-
tivismo. Esta también, entre otras, la distincién entre culturas
de contexto alto y culturas de contexto bajo (véase Gudykunst,
1984; Trompenaars, 1994)°. Es comprensible, por tanto, que
surjan con frecuencia conflictos e incomprensiones a la hora de
enjuiciar la conducta de personas pertenecientes a culturas di-
ferentes.

El estudio realizado por dos autores japoneses (Ohbuchi v
Takahashi, 1994) es ilustrativo en este sentido. El foco de in-
terés era el manejo del conflicto interpersonal. Se trataba de
averiguar, en primer lugar, qué forma o estrategia de manejo
del conlflicto parecia mas eficaz a los participantes en el estu-
dio. En segundo lugar, se pretendfa comprobar qué estrategia
habfan utilizado esos participantes en los conflictos interper-
sonales en los que se habian visto involucrados recieniemente.

Para averiguar lo primero, es decir, la estrategia preferida
del conflicto, se presentaba a los participantes una lista de las
estrategias mas habituales utilizadas por las personas al afron-
tar un conflicto. Entre todas ellas, los participantes se inclina-
ban por las llamadas, «estrategias bilaterales directas», como
el didlogo y la negociacién. Opinaban que este tipo de estra-
tegia era el mas eficaz para manejar el conflicto. A continua-
cién, los investigadores preguntaban a sus participantes si se
habian visto involucrados en algtn conflicto encubierto.

La distincién entre conflicto manifiesto y encubierto es
importante, ya que encierra consecuencias para la eleccién
real de la estrategia a utilizar (el segundo objetivo del estudio).
Un conflicto es manifiesto cuando la persona-grupo que lo
genera es plenamente consciente de que estd interfiriendo o
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causando dafio a la otra parte. En cambio, es encubierto cuan-
do no es consciente de inflingir la ofensa. En este caso, corres-
ponde a la victima la decisién de denunciar el hecho o renun-
ciar a hacerlo. FExisten varios motivos que pueden impulsar
a una victima a mantener encubierto el conflicto. Entre ellos
se citan los siguientes: el intento de salvaguardar la relacién,
impedir la escalada del conflicto, la creencia en que no existe
solucién para el conflicto, pensar que la responsabilidad del
conflicto es compartida, o la escasa gravedad atribuida al con-
flicto, entre otros.

Volviendo ahora al estudio de estos autores, es importante
sefialar que la mitad de los participantes eran universitarios
estadounidenses v la otra mitad universitarios japoneses. Los
dos grupos eran similares en variables socioecondmicas, como
nivel de renta, extraccién social, edad, género, tipo de estudios
cursados. Se diferenciaban sélo en cuanto a su nacionalidad.

Los universitarios estadounidenses manifestaban haber re-
currido a estraiegias bilaterales directas en los conflictos a los
que se habian enfrentado. En otras palabras, para estos parti-
cipantes no habia apenas diferencias entre las estrategias pre-
feridas v las utilizadas. Ademads, sélo en contadas ocasiones
estos participantes manifestaban haber dejado encubierto el
conflicto.

Fl cuadro que presentan los universitarios japoneses es
completamente diferente. E1 65 por 100 de los conflictos de los
que informaban eran encubiertos. Los motivos que aducian
para ello eran dos: el deseo de preservar la relacién con la otra
parte, es decir, con la causante del conflicto, y el sentimiento
de ser corresponsables en la causacién del conflicto. Los au-
tores del estudio enfatizan el caracter culturalmente enraizado
de estos dos motivos. Para los japoneses es crucial mantener
encubiertos ciertos conflictos, porque su cultura prescribe la
necesidad de armonia en las relaciones sociales y porque su yo
es interdependiente. Por eso, atn siendo victimas del conflic-
to, en muchas ocasiones procuran evitar gue se manifieste y se
consideran parcialmente responsables de él.

Una conclusién apresurada llevaria a pensar que los esta-
dounidenses se comportan racionalmente en el manejo del
conflicto, ya que utilizan la estrategia que prefieren. No suce-
deria lo mismo con los japoneses, que consideran mas eficaz
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una estrategia y luego utilizan otra. Sin embargo, esta conclu-
sidn pasa por alto una diferencia crucial entre las dos culturas.
Los japoneses se enfrentan en el manejo de un conflicto a un
problema que para los estadounidenses no existe: la hiperreac-
cién emocional ante el malestar de otras personas.

Este tipo de investigacion realizada por Ohbuchi v Takahas-
hi (1984) es hoy habitual en psicologia, y muy especialmente
en psicologfa organizacional. Smith y Peterson (1988) fueron
pioneros en este sentido. De sus estudios sobre liderazgo orga-
nizacional en diversas culturas, concluyeron que éste presenta-
ba en los paises occidentales (fundamentalmente Europa vy los
Estados Unidos de Norteamérica) un perfil muy. diferente al
que presentaba en Japén. En concreto, los estudios de Misumi
(1984, 1985), realizados en este tultimo pais en practicamente
todo tipo de organizaciones, industriales, burocraticas, sanita-
rias, entre otras, mostraban que el liderazgo inclufa, a la vez,
aspectos de tarea o instrumentales y de relacién o socioafecti-
vos. Era inconcebible en el mundo organizacional japonés la
separacién de estas dos facetas que, sin embargo, es lo habitual
en el mundo organizacional occidental ®.

SESGOS Y AUTOMATICIDAD

Los sesgos y errores son ubicuos en la realizacién de tareas
y en la solucién de problemas (véase Paez y Zubieta, 2003). La
razén fundamental es que las personas, en su enfoque habi-
tual, recurren a «marcos restrictivos y simples» que, ademas,
emplean de forma repetitiva (aunque generen errores y fraca-
sos). La influencia del marco utilizado para resolver el proble-
ma o para realizar la tarea es tal que, como se ha demostra-
do sin lugar para la duda, condiciona la respuesta que se va a
obtener '’

Algunos de los motivos de los errores mas frecuentes gue
s¢ cometen cuando se trata de pronosticar relaciones entre
sucesos se presentan resumidos a continuacién:

— En lugar de utilizar la informacién disponible, se recu-

re exclusivamente a la que encaja con las creencias que
se mantienen.
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— A pesar de que las muestras de que se dispone son pe-
quefias v sesgadas, se generaliza a casos que no se co-
nocen.

— En lugar de tener en cuenta las medias estadisticas, se
recurre a los casos mas llamativos, que suelen ser extre-
mos (no representativos).

— De forma similar, se utilizan las leyes de la probabili-
dad incorrectamente y se cometen errores a la hora de
establecer las variaciones conjuntas de los sucesos.

Ahora bien, los sesgos no se limitan sélo a la realizacion de
tareas o sclucién de problemas, sino que son también muy
frecuentes en las relaciones interpersonales. Uno de los maés
conocidos y estudiados es el llamado «sesgo de corresponden-
cia», gue consiste en atribuir directarmnente una conducta a un
rasgo o caracteristica de la personalidad, lo que implica me-
nospreciar la influencia de la situacién. Se trata de un sesgo
basico, que subyace a la formacién de estereotipos.

Es digno de subrayar que este sesgo ejerce un menor im-
pacto en personas de culturas colectivistas. En las culturas
occidentales individualistas se tiende a poner el énfasis en la
autonomia e independencia de la persona. No es extraio, por
tanto, que el lenguaje venga marcado, hasta cierto punto, y
cuente con un buen nimero de palabras para designar rasgos
personales. En cambio, en las culturas orientales colectivistas
la situacién v el contexto se utilizan mds que los rasgos per-
sonales para explicar las conductas y sus resultados.

Otro sesgo muy comtn es el denominado de «falsa unici-
dad». Es asi como se conoce la tendencia de las personas a
considerarse mas competentes que la media y también supe-
riores a la mayoria en aspectos positivos, como habilidades y
capacidades. Esta es la tendencia que se manifiesta cuando se
pide a las personas que digan cuél es, a su juicio, ¢l porcentaje
de personas de la misma edad y sexo que considera superior
a ella misma en rasgos positivos, como seguro de si misma,
inteligente, leal o cooperativa. Nunca se obtienen respuestas
en torno al 50 por 100, que serfa lo esperable, sino entre el
24 y el 36 por 100. Algo similar sucede en la esfera educativa.
En varios estudios se ha comprobado que el 90 por 100 o mas
de profesores universitarios se consideraban superiores a la
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media en su capacidad de estudio y trabajo, lo que es estadis-
ticamente imposible.

El sesgo de falsa unicidad también tiene menos fuerza en
los pafses asidticos. En general, las personas de culturas me-
nos individualistas muestran en menor grado este sesgo tanto
en el ambito personal como en el familiar.

La mayorfa de los sesgos, tanto los que se acaban de expo-
ner como otros muchos similares, suelen ocurrir cuando la
persona interactiia con miembros de grupos o categorias socia-
les relevantes para ella. Se trata siempre de interacciones en las
que los estereotipos grupales juegan un papel destacado.

Los estereotipos, esos patrones de creencias compartidos
por un grupo sobre la forma de ser v comportarse de otros
grupos, se transmiten culturalmente, de generacién en genera-
cién y se activan automaticamente, incluso en aquellos casos
en que la persona es consciente de sus limitaciones e inexac-
titudes e intenta, individualmente, no recurrir a ellos.

Son, por tanto, elementos culturales los que determinan el
conocimiento de cémo son los otros grupos, de las caracteris-
ticas que los definen y las conductas que deben desarrollar. El
conocido estudio de Bargh, Chen y Burrows (1996) constituye
un buen ejemplo, ya que muestra que, cuando en las personas
se activa la categoria «persona mayor», anticipan automaética-
mente una posible interaccién con un miembro de otra cate-
goria social, ponen en marcha el estereotipo social que existe
sobre los mayores y se preparan para exhibir las conductas co-
rrespondientes.

Precisamente la fuerza y la naturaleza de la automaticidad
consiste en permitir a los sistemas de procesamiento de infor-
macién opérar con un minimo de recursos, pero dentro de
contextos culturales especificos. Los nifios comienzan a adqui-
rir estos estereotipos y normas culturalmente compartidos
antes incluso de que emerja la propia conciencia del yo. Asf,
nifios menores de tres afios, saben identificar el grupo social
al que pertenecen y lo que es apropiado hacer como miembros
de ese grupo. Y esto de nuevo nos lleva al papel de la cultura,
ya que nifios y nifias espafioles conocen con qué juguetes debe
jugar un nifno y nifa.
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El pensamiento y la conducta estan guiados por las motiva-
ciones v las demandas de la situacién. Los errores de procesa-
miento no son la consecuencia de las limitaciones del aparato
cognitivo de las personas, sino la forma en que éstas intentan
conseguir sus objetivos (Operario y Fiske, 1999, pp. 38-40). La
actividad cognitiva surge de una respuesta inicial automatica,
que se puede extender, cuando la persona tiene tiempo e inte-
rés, a procesos complejos mas controlados. La cultura interac-
tda con este proceso vy determina las formas culturalmente
pragmaticas de cognicién automadtica. La orientacién cultural
determina el tipo o calidad del juicio inicial de la persona. Ya
se ha visto, por ejemplo, que los individualistas forman inferen-
cias disposicionales mas facilmente que los colectivistas, mien-
tras que estos son mas rapidos a la hora de formar inferencias
situacionales.

En resumen, las personas piensan para satisfacer sus mo-
tivos pragmaticos y tienden a esforzarse menos en pensar
cuando sus objetivos de conocimiento estan satisfechos. Para
la exactitud subjetiva el nivel de criterio que hay que lograr es
el «suficientemente bueno» en la mayoria de las condiciones.
Las estrategias cognitivas de la persona llegan sélo al nivel
minimo que es adecuado para la comprensién. La compresion
subjetiva es la que guia los procesos cognitivos sociales, me-
diados por las necesidades internalizadas de las personas o
por motivos basados en la situacién y guiados por estdndares
culturales de exactitud suficientemente buena.

EVOLUCION, ALGORITMOS Y RACIONALIDAD

Resulta especialmente esclarecedor contraponer los plan-
teamientos de la eleccion racional con los mecanismos espe-
cializados (a veces también llamados «algoritmos») generados
durante la evolucion de nuestra especie. Se trata de mecanis-
mos que han ido surgiendo a lo largo de nuestra historia evo-
lutiva», a medida que los seres humanos se esforzaban por
solucionar los problemas de supervivencia a los que se enfren-
taban. Aqui se hara referencia, por razones de brevedad, sélo
a tres de estos mecanismos. Se sigue para ello el excelente
resumen de Gaviria (2007).
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Transgresiones de las normas que regulan
los contratos sociales

El primero es objeto de investigacién actualmente en el
trabajo de dos autores: Cosmides y Tooby {1992) y tiene que
ver con la deteccién de tramposos en los «contratos sociales».
La expresién «contrato social» alude a los intercambios entre
personas en los que se da (o se recibe) algo bajo el supuesto
de que se recibird (o se¢ dara) algo de valor similar.

El intercambio social es un elemento basico de la sociabili-
dad'. Cuando una persona entra en un intercambio v da algo,
incurre en un coste. Lo hace porque piensa obtener un benefi-
cio en el futuro. Sin embargo, corre el peligro de que el bene-
ficiario de su accién sucumba a la tentacion de saltarse la obli-
gacién de corresponder. Es asi como surge la figura del
«tramposo». Por tanto, para garantizar la permanencia y utili-
dad del contrato social, a las personas no les queda mas reme-
dio que desarrollar la capacidad de detectar a los tramposos.

Cosmides v Tooby (1992) sostienen que, debido a la selec-
cién natural, se han desarrollado procedimientos especializa-
dos para ello. Especializados significa que sirven para detectar
tramposos en contratos sociales, pero no para resolver otros
tipos de problemas de cardcter mas general. En efecto, sus
investigaciones demuestran que para las personas ¢s mas sen-
cillo detectar transgresiones de la norma que regula los con-
tratos sociales que de otros tipos de normas. Mds aun, los
problemas relacionados con las transgresiones de contratos
sociales son mas sencillos de resolver para las personas, inclu-
so en situaciones poco familiares, que los problemas en situa-
ciones familiares que no implican contrato social.

Dimensiones de categorizacién

El segundo mecanismo tiene que ver con las dimensiones
utilizadas para categorizar o clasificar a los demas. El plantea-
miento evolucionista sostiene que la categorizacién es una
capacidad que ha evolucionado por su valor adaptativo, al
favorecer o promover la supervivencia y la reproduccién de
nuestros ancestros. El ejemplo clasico es la capacidad de dis-
tinguir entre el amigo y el enemigo. En consecuencia la cate-
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gorizacién tiende a producirse sobre dimensiones significati-
vas desde un punto de vista evolutivo.

Esto es lo que cabe deducir de la interpretaciéon que de
varias investigaciones realizaron Krebs y Denton (1997). Al
categorizar a alguien como miembro de otro grupo, las perso-
nas ponen en marcha procesos cognitivos que hacen que el
percibido lo seca de manera global, abstracta v negativa. Sin
embargo, cuando categorizan a alguien como miembro del
propio grupo, los procesos cognitivos son mas complejos. En
el primer caso (categorizacién de alguien como miembro de
otro grupo), las conductas correspondientes al proceso cogni-
tivo generado son defensivas vy competitivas. En el segundo
caso, a nuestros ancestros debid de serles mas 1itil discriminar
entre los miembros de su grupo en funcién de la capacidad
que percibieran en cada uno de cllos para colaborar en sus
objetivos vitales. Por tanto la conclusién de estas investigacio-
nes es que el propio grupo no se percibe de forma tan homo-
génea como el otro grupo.

L.a asimetria de los sesgos

El tercer mecanismo se refiere a la asimetria de los sesgos.
A primera vista, se diria que los numerosos sesgos en los que
incurren los seres humanos plantean un problema a la teorfa
de la evolucién. En realidad, lo cierto es lo contrario. La mente
humana no ha evolucionado para ser légica o alcanzar la ver-
dad, sino para guiar las conductas que ayudan a la superviven-
cia. De hecho, los sesgos son ttiles porque evitan errores maés
graves. La teoria del «manejo del error» de Haselton y Buss
(2000, 2003} postula que cuando haya habido una asimetria
en cuanto al coste de los distintos errores en un determinado
ambito, y esa asimetria haya sido constante a lo largo de la
historia evolutiva, habran evolucionado mecanismos de toma
de decisiones gue sesguen las inferencias hacia el error menos
costoso.

Un ejemplo clasico es el error de sobreestimacién que se
presenta cuando alguien tiene que calcular cuanto tiempo tar-
dara en chocar un objeto que se aproxima. Se puede incurrir
en una sobreestimacion, es decir, pronosticar un tiempo supe-
rior al real. También se puede dar el error contrario, el de in-
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fraestimacion. Pues bien, desde un punto de vista evolutivo
este tltimo sesgo seria mas adaptativo (serfa cficaz para evitar
el choque). Se ha demostrado en estudios sobre percepcién
auditiva que este es el error que se produce de una forma
constante.

CONCLUSION

De lo dicho hasta ahora parece desprenderse que el enfoque
que se presenta a sf mismo como «racional» v como represen-
tante exclusivo de la racionalidad humana resulta excesivamen-
te estrecho para dar cuenta de la conducta humana social. La
interaccién en los grupos, la dindmica de las relaciones inter-
nacionales, los procesos culturales, la automaticidad de los pro-
cesos cognitivos y los procesos descubiertos por la psicologia
evolucionista son, como se ha podido comprobar, manifestacio-
nes de la experiencia humana que desbordan el enfoque racio-
nal, que rompen, por asi decir, las costuras del traje en el que
ese enfoque intenta embutirlas.

No creo que sea un pensamiento desiderativo de quien les
habla, una muestra oportunista del célebre «wishful thinking»,
afirmar una creencia que un dia fue sospecha pero que, con el
tiempo, se ha ido convirtiende en una conviccién v casi una
certeza: una de las aportaciones intelectuales de la Psicolo-
gia como ciencia consiste, precisamente, en ensanchar nuestra
comprension de la experiencia humana hasta unos Ifmites que
desbordan esa concepcién restringida de la racionalidad a la
que se ha venido aludiendo. Si se me permite que parafrasee
al gran Ramén Gémez de la Serna, dirfa que la «Psicologia
ensancha nuestra vida».

Para apoyar esta creencia, he traido una serie de testimo-
nios con los que voy a cerrar mi intervencién. Ellos me ayu-
dardn a concluir. Recurro a ellos en atencién a la sabia suge-
rencia de una gran psicéloga, Marie Jahoda, que gustaba de
dirigirse a sus lectores con estas palabras: «Mitigaré mi apren-
sién tratando de convencerme de que voy sobre hombros de
gigantes» (1981, p. 208). Estos testimonios se refieren a aspec-
tos clave de la experiencia humana y permiten contemplar la
aspiracion a una racionalidad estricta desde la perspectiva co-
rrecta.
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Me referiré, en primer lugar, a las debatidas relaciones en-
tre psicologia y légica. Pinillos (1978, p. 502), en su conocida
obra «Principios de Psicologia», decfa sobre estas relaciones lo
siguiente: «el anélisis de las operaciones cognoscitivas {dentro
de Ia Psicologia) debe seguir sus caminos propios y no dar por
supuesta una indiscutible correspondencia con las operaciones
de la légica». Es digno de subrayar que Pinillos afirma esto en
el momento algido de la racionalidad en Psicologia.

En la actualidad se asiste a una revisién en profundidad
de las relaciones entre Psicologia y Economia. La obra de
DeCremer, Zeelenberg y Murnighan (2006, pp. 5-6), que se
centra especificamente en este asunto, comienza por reco-
nocer que el enfoque de la eleccion racional ha recibido criti-
cas. Bllo se debe fundamentalmente al hecho de negarse a
considerar las posibles alternativas de accién abiertas a las
personas y a la insistencia en que, si quieren ser racionales,
han de demostrar que las estrategias que eligen maximizan su
propia utilidad. Sin pretenderlo, sefialan estos autores, dicho
enfoque se aleja de lo que hacen las personas y acaba siendo
normativo e imposibilita la comprensién de su comportamien-
to habitual, aunque es esto lo que intenta en tltima instancia
la economia.

La solucién a esta situacién la ven estos autores en la in-
corporacién, por parte de las teorias econdmicas, de las emo-
ciones, motivaciones y cogniciones y la naturaleza social de
la mayor parte de las interacciones. Tener en cuenta estas di-
mensiones basicas de la Psicologia puede contribuir a la inves-
tigacién de un problema central de la economia neoclasica, a
saber, la prediccién e interpretacién de la conducta en las in-
teracciones interpersonales.

Como se habra podido apreciar a lo largo de esta interven-
cién, existe una interconexion entre todos los aspectos de la
experiencia humana (aquf se han considerado la interaccion en
grupos, el procesamiento de la informacién, el influjo de la
cultura, las relaciones interpersonales, las relaciones interna-
cionales y los aspectos evolutivos; evidentemente, la lista se
podria ampliar). En este sentido, vale la pena recordar que
Arsuaga (2007, pp. 25-27) ha llamado la atencion sobre la im-
portancia para la ciencia de comprender los sistemas. Dice este
auior: «un sistema es un conjunto de elementos que interac-
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tan entre si» de tal modo que sus propiedades «no son, sim-
plemente, la suma de las propiedades de sus elementos consti-
tuyentes (ya que se producen continuas) interacciones entre
uno y otro (o mejor, entre cada uno y todos los demas)». Por
tanto, en un sistema siempre surgen «propiedades nuevas, des-
conocidas en el nivel individual» y en los niveles mas sencillos.

El comportamiento de las personas en sociedad, como le
sucede a las sociedades mismas, es un sistema. Estan por des-
cubrir las leyes basicas que lo regulan. Si las conociéramos,
dice Arsuaga, y si conociéramos todos los datos de su funcio-
namiento, «podriamos decir que la especie se ha hecho real-
mente sabia». No es el caso, pero el desafio estd ahi.

Carpintero, por su parte, en su «Esbozo de una Psicologia
seglin la razén vital» (2000, p. 87), nos recuerda a Ortega y sus
planteamientos relativos a esta ciencia, que contemplaban tres
laboratorios: uno psicolégico en sentido estricto, otro dedica-
do a la investigacién en fisiologfa y un tercero para el estudio
de la relacién entre la psique vy el cuerpo.

La idea clave de Ortega es que el estudio de las relaciones
entre los fenémenos puramente psicolégicos se moveria en un
plano descriptivo. Para conseguir dar el imprescindible paso
al plano explicativo habria que relacionar esos fenémenos con
los fisiolégicos. El supuesto es que los procesos mentales se
fundamentan en los procesos fisiolégicos, aunque no sean re-
ducibles a ellos, porque son emergentes, pero los suponen.
Como se puede apreciar, existe una notable convergencia en-
tre este planteamiento y el de Arsuaga.

Lo que se espera de la Psicologia, segtin Ortega, es que sea
dindmica, integral y concreta. Lo primero (dindmica), porque
la vida es actividad y tiene un cardcter procesual. Integral,
porque no se puede perder de vista su naturaleza global. Con-
creta, porque siempre se da una interaccién entre la persona
vV su contexto.

La Psicologia como ciencia se enfrenta a este gran desafio.
Se habra podido apreciar que en él abundan los obstéculos.
Como el poeta, la Psicologia podria decir:

a distinguir me paro las voces de los ecos.
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No sé si a algunos les parecera que esta es una tarea mo-
desta dentro del conjunto de las ciencias. Sélo se me ocurre
contestarle con la oda IV, 2 de Horacio, en la que el poeta
latino se compara con el gran lirico griego Pindaro, y comien-
za diciendo:

El que se afana en imitar a Pindaro, Julo,
se vale de alas de cera, dedailico invento,

para acabar dando nombres al mar cristalino.

(El) se eleva a las altas regiones de las nubes,
yo, en cambio,...

compongo laboriosos versos en mi pequeiiez.

Pero, claro, eso no es todo, ya que reconocer los indiscuti-
bles méritos de Pindaro no lleva a Horacio a ocultar los suyos
propios. Hacia el final de la oda afirma:

(Pero) si proclamo algo digno de ser oido,
una buena parte de mi se afladird al griterio,

...y mi voz se unira a la de la ciudad entera.
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Notas

" Agradezco a Elena Gaviria v a Antonio Bustillos sus comentarios a una
version inicial de este discurso.

? Popper {(1977) introduce este comentario en su obra sobre la l6gica del
conocimiento cientffico. En esa medida se adhiere a la tesis del «milagro
griego» v da crédito al relato al que venimos aludiendo,

* La pretensitn de estudiar el comportamiento humano social desde la
éptica de la teoria de la eleccién racional alcanzé una neotable intensidad
en los afios sesenta y setenta del pasado siglo, cuando confluyeron obras
emblemdticas como las de Blau {1964), Emerson (1968), Offshe v Offshe
(1970) y, sobre todo, Heath (1976). Esta Gltima se proponia, segiin con-
fesidn del propio autor, comprender la conducta humana explicitamente
desde los principios de la microeconemfa v alcanzé una gran popularidad
y difusién, como demuestran las numerosas citas de las que fue objeto
(véase, en este sentido, Morales, 1978, 1981). Abelson vy Levi (1985) se pue-
den considerar como los autores més representativos de esta tendencia
dentro de la Psicologia Social. Entre los autores mas recientes cabe citar a
Dawes {1998) v a Hastie v Dawes (2001).

* Abundan los cjemplos de personas que han sacrificado su vida por
defender o apoyar a su grupo cuando tenian a su alcance alternativas mucho
més atractivas para ellas como individuos y, desde luego, més acordes con
lo que pronostica la teoria de la eleccién racional.

Russell Spears, autor destacado en la investigacién sobre la identidad
social, acostumbra a relatar el siguiente episodio, sucedido en un pequefio
pueblo de Polonia durante la invasién alemana de la IT Guerra Mundial. E]
panadero (judfo) de la [ocalidad tenia como costumbre regalar el pan a las
personas pobres del pueblo, por lo que era muy popular y querido. Cuando
llegaron los nazis al pueblo, los habitantes {como ocurrié en todos los
pueblos polacos) deaunciaren a los judfos que vivian en el pueblo. Se hizo
una excepcién con el panadero, al que se le facilité un salvoconducto y
medios para Ja huida. Sin embargo, €l se negd a aceptarlos v decidié correr
la misma suerte que el resto de los judios del pueblo, por lo que se entregé
voluntariamente a los alemanes.

° El ataque de Tyler a los modelos de eleccién racional va mas alld de la
esfera de los grupos y se extiende a las de 1a justicia y las creencias, expecta-
tivas e interpretaciones anteriores y posteriores a la solucién de conflictos.
Tyler defiende la prevalencia de Ia justicia procedimental (o procesal} sobre
la distributiva. Ademads, demuestra que las personas creen, antes de solucio-
nar un conflicto, que los resultados més satisfactorios serdn los que propor-
cionen un mayor beneficic material. Sin embargo, tras obtener el resuliado
final, se encuentra que la satisfaccién real obtenida depende del grado en
que (se crea que) la autoridad que decide el resultado se haya atenido a unas
reglas de procedimiento justas e imparciales, En otras palabras, las perso-
nas mantienen la creencia general, en abstracto, de que a mejores resultados
mayor satisfaccién, pero cuando obtienen el resultado final, su mayor satis-
faccién tiene que ver con la medida en que el proceso seguido ha sido justo.
Véase Tyler (1998), Tyler y Blader (2000), Tyler, Huo y Lind (1999), Tyler y
Lind (1992) y Tyler, Lind, Ohbuchi, Sugawara y Huo (1998). Para un resu-
men de estos trabajos, véase Morales (2002, 2004%),
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¢ Numerosos testimonios de esta tragedia aparecen en obras literarias y
autobiografias. David Grossman (1997) ha dedicado un libro entero, titula-
do significativamente «Presencias ausentes», a esta cuestion.

7 La exclusién genera sentimientos de humillacién, estudiados con sumo
detalle por Margalit (1997) y Lindner (2006) y en nuestro pafs por Fernan-
dez Arregui (2005) para el caso concreto de los acondropldsicos. Para la re-
lacién enire humillacién v terrorismo, véase Zonis (1984, 2007).

5 Gudykunst (1994) y Trompenaars (1994) han hecho hincapi¢ en la dis-
tincién entre culturas de contexto alto v culturas de contexto bajo. En las
primeras, la mayor parte de la informacién estd en el contexto ffsico o en
la persona, de manera que la parte explicita verbal del mensaje tiene escaso
contenido. Asi, en las culturas asiaticas el estilo de comunicacién es indi-
recto e implicito, las afirmaciones tienen un caracter relativo. Es habitual
recurrir a sugerencias. Todo ello estd orientado a mantener la armonia
social v a evitar enfrentamientos directos. Un ejemplo podria ser que en
Japén, al igual que en Latinoamérica, decir sf no es estar de acuerdo sino
méas bien una forma de cortesia hacia la otra persona.

Por el contrario, en las culturas de bajo contexto la mayor parte de la
informacién es explicita y verbal, Est4 centrada en el mensaje. Los puntos
de vista se exponen directamente porque las personas intentan ser claras y
sinceras.

* Tlustraciones v ejemplos de la influencia de la cultura sobre los proce-
sos psicolégicos se pueden encontrar en Morales (2004b), especialmente en
el dominio de los grupos, y en Paez (1997) en el ambito de las emociones
y sentimientos.

" Buena prueba de ello es que, con una misma informacién de base, las
respuestas que dan las personas son distintas si se les proporciona marcos
distintos.

" Se utiliza por lo general la expresién «intercambio social» para refe-
rirse a un cierto tipo de interacciones en las que, quienes participan en
ellas, dan y reciben de forma reciproca recursos o favores. La evidencia dis-
ponible muestra que los episodios de intercambio social han sido muy ha-
bituales en la historia de la humanidad.
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CONTESTACION
DEL
Excmo. Sr. Docror D. Pepro RocaMORA
Garcia-Varrs
Vicepresidente de la Real Academia de Doctores






Excmo. Sefior Presidente
Excmos. Sefioras y Sefiores Académicos

Sefioras y Seifiores:

Tengo el honor de contestar, en nombre de la Real Aca-
demia de Doctores de Espafia, al Discurso de Ingreso del
Académico de Numero Doctor Don José Francisco Morales
Dominguez, que viene a ocupar la vacante de la Seccién de
Humanidades.

Recibimos hoy a uno de los més ilusires representantes de
la psicologia social espafiola.

El Doctor Morales es un cientifico, pues investiga una cien-
cia profundamente empirica como es la psicologia social. Es
un humanista, con una sélida formacién filosofica, v lo es en
el sentido més estricto del término, pues ha dedicado su vida
al estudio de la condicién humana. Es un intelectual, enten-
diendo por tal a quien cultiva el conocimiento y el entendi-
miento de las cosas y las ideas mas all4 del velo de las aparien-
cias. Y es un docente universitario vocacional.

Cursé en la Universidad Complutense de Madrid la Licen-
ciatura en Filosoffa y Letras, seccién de Psicologia, cuando ésta
era atin una rama del viejo tronco de la Filosofia, obteniendo
la calificacion de sobresaliente.

Se doctoré posteriormente en Psicologia por la misma Uni-
versidad con sobresaliente cum laude en tribunal presidido por
el Profesor Pinillos.

Realizé diversos estudios posdoctorales de Psicologia So-
cial en la Universidad de California con los mas relevantes es-
pecialistas en la materia.
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En

su trayectoria universitaria ha pasado, como es habitual

por todos los puestos docentes: Profesor Ayudante, Encargado,
Agregado, Adjunto, Catedratico Numerario en la Universidad
de Granada (de 1983 a 1987) y, finalmente, Catedratico Nume-
rario de Psicologia Social y de las Organizaciones de la UNED
(desde 1987).

Un

curriculum tan extenso v completo como el suyo no es

facil de resumir, sin embargo, cabe destacar los siguientes
puntos:

De
quena

40

Premio Extraordinario de Licenciatura, concedido por
la Facultad de Filosofia y Letras de la Universidad Com-
plutense en noviembre de 1973.

Premio a la Vocacién concedido por la Fundacién Es-
pafiola de la Vocaciéon, Barcelona, marzo de 1974.

Premio Nacional Fin de Carrera en Psicologia (XXXII
convocatoria), concedido por el Ministerio de Educa-
cién y Ciencia, junio de 1976.

Beca del Programa de Intercambio Cultural entre Es-
pafia v los Estados Unidos de Norteamérica, Programa
Fulbright, concedido por la Comisiéon Conjunta Hispa-
no-MNorteamericana, 1976-1977.

31 afios de actividad docente e investigadora.

23 libros publicados sobre su especialidad, con algunas
ediciones que han superado los 50.000 ejemplares. A
este respecto, cabe sefialar que la dltima versién de su
tratado de Psicologia Social, que es de 2007, va por la
cuarta edicién.

esa extensa obra bibliografica podemos citar una pe-
parte:

s Metodologia y Teoria de la Psicologia (1981) UNED.

e Del Prejuicio al Racismo: Perspectivas Psicosociales
(1996). Universidad de Castilla-La Mancha.

s [dentidad Social: Aproximaciones psicosociales a los
grupos vy a las relaciones entre grupos (1996). Promo-
libro.



® Psicologia Social y Trabajo (1996). McGraw-Hill Inter-
americana.

° El grupo y sus conflictos (1999). Universidad de Cas-
tilla-L.a Mancha.

o Identidad social y cultural (1999). Bardenas.
® Estudios de Psicologia Social (2003). UNED.

® La sociedad educadora (2003). Universidad de Casti-
lla-La Mancha.

® Psicologia de Grupos I: Estructura v Procesos (2004).
UNED.

° Psicologia de Grupos II: Estructura v Procesos (2004).
UNED.

103 artfculos publicados en revistas cientificas espafio-
las y extranjeras.

66 comunicaciones y ponencias presentadas en Congre-
sos nacionales e internacionales.

15 proyectos de investigacion.

19 tesis doctorales dirigidas, todas calificadas con so-
bresaliente cum laude.

Autor de diversas traducciones.

Autor de doce guiones radiofénicos sobre Psicologia So-
cial para la UNED.

Ha dirigido diversos videos pedagégicos para la UNED.

Profesor invitado, con estancias docentes y de investiga-
cion en Universidades de Estados Unidos, Israel, Aus-
tralia y Canada.

Organizador del Symposium sobre Aprendizaje y Modi-
ficacién de Conducta en Ambientes Educativos, diri-
gido por V. Pelechano y celebrado en Madrid, INCIF,
enero de 1975.
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—— Miembro del Comité Organizador del I Encuentro de

psicélogos sociales en Espafia, Barcelona, septiembre
de 1980.

Miembro del Comité Organizador del Encuentro Hispa-
noamericano de Psicologia Social, Madrid, septiembre
de 1981.

Presidente del Comité Organizador del I Congreso Na-
cional de Psicologia Social, Granada, septiembre de
1985.

Organizador del Seminario Internacional sobre Cogni-
cién Social en la Psicologia Social Europea, Madrid,
abril de 1989.

Coordinador del Symposium sobre Racionalidad y De-
mocracia en el Fin de Siglo, Madrid, febrero de 1990.

Miembro del Equipo Coordinador del Homenaje a Kurt
Lewin, celebrado en Madrid, octubre de 1990.

Organizador del Seminario Internacional Current Theo-
retical Perspectives in Social Psychology. Departamento
de Psicologia Social, UNED, Madrid, 29-30 de marzo de
1993.

Chairman de la Thematic Session 5: Groups/Teams in
the organization. Sixth European Congress on Work and
Organizational Psychology, Alicante, 14-17 de abril de
1993.

Representante de la Sociedad Espafiola de Psicologia en
la Federacién Espaiiola de Asociaciones de Psicologia.

Miembro del Comité Organizador del I Symposium so-
bre estrés y riesgos laborales: investigacién y aplicacion
en los ambitos militar y civil. Instituto Universitario
Gutiérrez Mellado v UNED, Madrid, 18 de noviembre
de 2003.

Miembro del Comité Cientifico del II Congreso Hispa-
no-Portugués de Psicologia (22 a 25 de septiembre de
2004), Lisboa.



— Fundador y Director Colegiado de la Revista de Psico-
logia Social.

— Miembro del Comité Editorial de las siguientes revistas:

Revista de Psicologia General y Aplicada (1978-1981,
1985-1997),

Boletin de Psicologfa.

Revista de Psicologia Politica.
Revista de Psicologia Social Aplicada.
Anthropologica.

— Editor Asociado de la Revista Internacional de Psicolo-
gla y Terapia Psicoldgica.

—- Miembro de la European Association of Experimental
Social Psychology desde 1981.

— Miembro de la International Society of Political Psycho-
logy desde 1990.

— Miembro de la Society for Personality and Social Psycho-
logy desde 1995,

El Doctor Morales ha especializado su estudio en temas de
gran interés que afectan de manera directa a la sociedad con-
temporédnea, como la estructura de los grupos y del pensa-
miento grupal, las actitudes, el liderazgo, la relacién actitud y
conducta, el problema de la agresién y sus causas, el prejuicio,
la exclusion, el racismo, etc. :

Desde hace varios afios la psicologia social viene interesin-
dose por los fenémenos migratorios, sus origenes Y su repercu-
sién en las relaciones grupales. Pues bien, uno de los autores
que mejor conoce la psicologia de la inmigracién es el Acadé-
mico que hoy recibimos.,

Finalmente sefialar que el Doctor Morales ha creado escue-
la, apareciendo citado en multitud de publicaciones naciona-
les y extranjeras. Algunos de sus discipulos o doctorandos, hoy
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profesores titulares o catedraticos, nos acompafian en este so-
lemne acto.

Como ustedes sabern, la psicologia social es una materia
cuasi centenaria, pues la doctrina sefiala que «1908 marca el
punto de partida de la disciplina» (Morales, 2004), a la que
cabe definir, siguiendo a Turner (2003), como ciencia de los
aspectos sociales de la vida mental que estudia la mutua de-
terminacién mente-sociedad.

En el discurso de ingreso del Doctor Morales se ha tratado
el tema de la racionalidad en psicologia, v abordado el com-
plejo problema de la razén, su alcance y sus limites. Es un dis-
curso lleno de contenido, que requiere una lectura profunda y
constituye una invitacién a pensar sobre todas las sugerencias
intelectuales que contiene.

So6lo quiero subrayar el concepto de «arrogancia cultural»
expuesto, aplicable a aquéllos que interpretan la informacién
que les llega en funcién de sus esquemas y preferencias, y que
—como ha sefialado el Doctor Morales— consiste en creer que
todos deberian actuar como lo hacemos nosotros.

La psicologia social nos muestra asi que en cualquier épo-
ca han existido personas que se ofenden —o fingen hacerlo-—
porque no se piensa como ellos, ¢ incluso hay quienes han
considerado el derecho a la disidencia como un agravio. Fren-
te a la intolerancia, el espiritu de la vieja Acadermos defendid,
y debe seguir haciéndolo, la coexistencia pacifica y plural de
ideas diferentes y la libertad de expresar conocimientos cien-
tificos v filoséficos.

«Contra la racionalidad». Asi titulaba el Profesor Strube su
intervencion en la sesién inaugural del VII Coloquio Interna-
cional sobre Ciencia Cognitiva. Ante un auditorio compuesto
por participantes profundamente imbuidos de la idea de ra-
cionalidad y por expertos en Inteligencia Artificial; un titulo
como ese no podia ser mas provocativo. Lo cierto es que Stru-
be sélo intentaba de esta forma llamar la atencién sobre los
peligros a los que se enfrenta la racionalidad, que navega entre
la Escila de la excesiva amplitud de algunas de sus concepcio-
nes y el Caribdis de otras posiciones tan restrictivas que rozan
la irrealidad.
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En efecto, en muchas ocasiones se diria que la conducta
de una persona es poco racional o alocada. Sin embargo, por
medio de ella consigue objetivos que le satisfacen, aunque pa-
sen inadvertidos para los demds. Fs una situacién bastante
habitual en la que resulta imposible en la practica decidir con
antelacion si una determinada conducta es o no racional. El
criterio de racionalidad alcanza en estos casos tal amplitud
gue no conoce excepciones.

En cambio, cuando la racionalidad se estrecha de acuerdo
con las especificaciones de la teorfa de la eleccién racional, la
racionalidad no pasa de ser una «idealizacién til» segin la
expresién de Chernik, que en 1999 afirmaba lo siguiente:

«la idealizacion subyacente es que el agente, dado su
sistema de creencias y deseos, optimiza sus eleccio-
nes... A su vez, alcanzar esta perfeccién de las decisio-
nes apropiadas exigiria una gran intuicién inferencial:
por ejemplo, el agente ideal debe poseer una competen-
cia deductiva con capacidad para identificar y eliminar
todas y cada una de las inconsistencias que surgen en
su sistema cognitivo» (p. 698).

Strube se preocupa igualmente por recordar que, si bien es
frecuente asociar la idea de la decisién racional a la teoria
econdmica, esta idea tiene su origen en la Psicologia. Fue, en
concreto, Kurt Lewin quien, junto a su equipo, la introdujo
en su investigacién sobre el nivel de aspiracién. Combinan dos
conceptos, valencia y expectativa. La valencia se corresponde
con el concepto de utilidad en la teorfa econémica. La expec-
tativa es la probabilidad de éxito. La combinacién de estos dos
conceptos (valencia y expectativa) es la base de la formulacién
de la primera de las conocidas teorias de la motivacién: la de
expectativa-valor. A partir de aquf, la racionalidad se abrié ca-
mino en todas las subdisciplinas de la Psicologia.

Segun esta teorfa de la motivacién, las personas manejan
dos tipos de informaciones que se combinan entre si. El pri-
mer tipo se refiere a aquellos objetivos que le resultan valiosos
(por ejemplo, la salud). El segundo, a la probabilidad mayor
o menor de alcanzarlos (por ejemplo, el ejercicio fisico o la
dieta). Lo racional es elegir la combinacién mas adecuada, es
decir, si se valora mucho un determinado objetivo, lo racional

45



sera elegir aquellas conductas que presentan la probabilidad
mayor de alcanzarlo.

En definitiva, afirma Strube, todo gira en torno al control
de las propias acciones. En este sentido, una mirada a la ma-
yoria de los sistemas biol6gicos permite comprobar que estos
pueden funcionar sin necesidad de cognicién. Incluso los ani-
males de la escala evolutiva mas baja tienen todo lo que nece-
sitan para sobrevivir en un entorno complejo y dinédmico, sin
excluir algunas habilidades para la relacién social. Las funcio-
nes cognitivas aparecen bastante tarde en la evolucién. La idea
clave es que la cognicién, incluida la cognicién humana, co-
existe con mecanismos no cognitivos de regulacién, como los
bucles de retroalimentacion fisiolégicos.

A grandes rasgos pueden distinguirse tres escalones del con-
trol que las personas realizan de la accién. En el escalon mas
bajo, la regulacién es no cognitiva, como los reflejos o los
bucles de retroalimentacién hormonal. Los dos niveles restan-
tes ya son cognitivos, aunque muy diferentes entre si. En el
escalén intermedio se encuentran todos los tipos de control
asociativo. Aqui se incluyen las conductas que se activan en
funcién de un estimulo adecuado vy se ejecutan sin necesidad
de prestarles atencién o sin que formen parte de la conciencia.
Tanto el escalén mas bajo como el intermedio carecen de la
suficiente complejidad para la decisién racional. Sélo en el es-
calén mas alto del control de la accién resulta posible la de-
liberacion vy la decisién necesariamente consciente.

Recapitulando, habria tres niveles del control de la accién,
El primero serfa el de la regulacién fisiolégica, en el que se
dan los reflejos v los bucles de retroalimentaciéon. El interme-
dio, de la regulacién cognitiva asociativa, donde encontrarfa-
mos los condicionamientos y los esquemas de accién. El tercer
nivel integraria la regulacién cognitiva simbélica donde se
produce la deliberacién y la decision.

De lo anterior se infiere que, al no estar controladas muchas
de nuestras conductas por la decisién consciente, adquiere re-
Jevancia el papel del control no consciente y no deliberado de
la accién. En otras palabras, aun en el escenario mas favorable
para la teoria de la decisién racional, la racionalidad cubrirfa
s6lo una pequeia parte de la conducta humana.
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¢Cabria hacer una aproximacién entre los planteamientos
expuestos por la psicologia v el concepto de inconsciente Freu-
diano? Lamentablemente no tenemos tiempo para abordar en
profundidad este tema. Sélo sefialar dos puntos. Primero, gue
una parte significativa de la obra del pensador vienés incide
sobre cuestiones de psicologfa social; en tal sentido pueden ci-
tarse dos de sus obras paradigméticas: Psicologia de las masas
(1921) y El malestar en la cultura (1930). En segundo lugar, que
encontramos similitudes entre los procesos de regulacién no
cognitiva y lo que en terminologia psicoanalitica se denomina
proceso primario, cuya naturaleza es inconsciente, pues para
Freud, el acto psiquico —lo que pensamos— es primariamente
inconsciente y estd sobredeterminado por el desco.

Strube parece corroborar dichas coincidencias cuando en
su aludida conferencia, sefiala:

«Piensen, por favor, en la gran cantidad de ocasiones
en que nos hemos dado cuenta que nuestra conducta
no esta controlada por la decision consciente. Sigmund
Freud (1901) recogié un buen ntmero de incidentes
bajo la forma de actos fallidos u otros errores en el
control de la accién en su monografia sobre la psico-
patologfa de la vida cotidiana. Cuando Don Norman
(1981) celebré la contribucién de Freud como una
aportacién seminal a la psicologia cognitiva moderna,
volvié a hacer hincapié en el papel del control de la
accidn no-consciente, no-deliberada, La linea de base
es que la racionalidad, incluso aunque fuésemos capa-
ces de implicarnos en una auténtica decisién racional,
s6lo cubre una fraccién de la conducta humanan.

Sefioras y sefiores, con el nuevo Académico esta Institucion
abre sus puertas a la Psicologia y rinde homenaje a todos
aquellos que le precedieron en el noble esfuerzo de intentar
entender la mente y la conducta humanas.

Doctor Morales, esta Academia valora sus meritos y su
talento, reconoce su excelencia y se honra en acogerle como
uno de los suyos.

He dicho,
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