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Il ¢studio del liderazge ha ocupado un lugar predominanie dentro
de la Psicologia Social », en particular. de la Psicologia de los Grupos,
Ahora bien, ia eporme cantidad de estudios realizados bajo esta disciplina,
mas que ofrecer una visién integradera de tal concepto, aporta un altlo
grado de complejidad y fragmentacion del mismo. Este hecho se pone de
relieve tanto por la diversidad de contexios en que se da, como por las
numercsas formas en que es definide y, en consecuencia, por los
diferentes modes en que puede ser abordado. Estps factores han
contribuido al desarrollo de distintas teorias que han tratado de dar
explicacigon al fendmeno cenirindose, para ello, tanto en los rasgos o
caracteristicas de la persona que ejerce el papel de lider, como en los
aspectos relevantes de la situacién en que se encuentra {y en la
mteraccidén entre ambos), en los estilos de comportamiento que puede

desempefiar, ete.

Determinadas limitaciones de las anteriores teorias parecen poderse
superar a través de un modelo alternativo que ihcorpora en su desarrollo
importantes contribuciones de distintas disciplinas y se asienta en
principios solidamente fundamentados del aprendizaje social. £ste modelo,
cuya eficacia ha sido probada en otros importantes Ambitos, concibe el
comportamiento del lider en términos de habilidad social, incorporando en
su analisis un importante rigor metodoléogico y orientandolo hacia

aplicaciones practicas.

Por otra parte, el estudio del liderazgo politico ha fluctuado entre
consideraciones muy generales y otras excesivamente concretas que tienen

lugar en la comynicacion politica. En este sentido, se echa en faita un



abordaje mas exhaustive y sistemético centrado en rl compurtamienta del
lider politico, como el que permite el modelo de las habilidades sociales,
de cara tanto a investigar las caracleristicas fundamentales gue
determinan el éxito social de un comportamiente politico, como a la hora

de realizar sugerencias para programas de formacién de lideses.

El ohjetivo fundamental de esta investigacién consiste en explorar
la aplicacién  del modelo de  habilidades sociales sn un  Ambito
practicamente inédito como e3s el del liderazgo politico. Tomando en
consideracién las princ¢ipales caracteristicas que configuran dicho enfoque,
se disefid un experimento para analizar la eficacia del comportamiento

socialmente habil de distintos lideres politicas y las repercusiones que

tiene en la conducta de los electores.



1. LIDERAZGO

1.1. CONSIDERACIONES GENERALES

1.1.1. Introduccitn

"E] estudio del liderazgo es un arte antiguo” (Bass, 19815 p. 5). Se
encuentran discusiones sobre el tema desde la época clasica! tanto el
pueblo Chino, como el Egipcio y el Griego aportan sus concepciones y
cualidades propias de lo que ellos consideran liderszgo. "aAsi, los patrones
de conducta referidos como aceptables en los lideres difieren de una

época a otra y de una cultura a otra" {(p. 5).

El Liderazgo ha sido objeto de atencién por parte de diversas
disciplinas, fundamentalmente la Etologia, Sociologia, Ciencia Politica y
Psicologia Social (Jiménez Burillo, 1981), Dentro de ésta Gltima, se pueden
situar los comienzos de la investigacibn empirica propiamente
dicha alrededor de los afios 40, de forma principal en los estudios de la

Escuela de Lewin -Lewin, Lippitt y White {1039); Lippitt y White {1943);



ra

etc.~ (liménez Burillo, 1981: Peiro, 1986).

Se trata de un concepto clave en Psicologia Social. ¥ ello se ha
reflejade en la enorme cantidad de estudios que se han realizado al
respecto (Jiménez Burillo, 198}; Morales, 1%85), o cual ha provocado el
desarrollo de un campo extenso, complejo y fragmentado, caracterizado
por la ausencia de un marco general comin, de tal forma que se ha
liegado a decir que el liderazgo es uno de los fenbmenos mas estudiados
pero menos entendidos sobre la Tierra (Burns, 1978). En cualquier caseo,

"

. el liderazgo es uno de los procesos grupales basicos, y el fendmeno

grupa! seria totalmente incomprensible si se prescindiera de él ...

{Morales, 1385; p. .402).

Habria gue seflalar, sin embargo, gue el Hderaigo abarcs facetas
distintas entre si, ¥y que éstas no ban sido estudiadas por igual; se ha
estudiado bastante en determinados sectores de la poblacidn (estudiantes,
personal militar, hombres de negocios}), pero en otros ha sido
relativamente oclvidado (politicos, lideres laborales, lideres criminales).
Quizd esto se deha a la inclinacién mas empirica que teérica de Jlos
investigadores mas recientes (Stogdill, 1374; Bass, 1981). De aqui surge
el hecho de que, efectivamente, hay diversos tipos de lideres, lo cual
abre paso a distintas categorias que los incluyen: lideres de masas,
lideres organizacionales e institucionales, lideres docentes, lderes
estudiantiles, lideres publicos (lideres legislativos y lideres
transaccionates vs. transformacionales), lideres de opinién, lideres de
grupos experimentales y de grupos peqguefios (Bass., 19381), lideres

terapéuticos, lideres deportivos, ...



1.1.2. Las definiciones del hderazgo

La definicion del conceptlo permanece poco clara ¥ sin acuerde
general. Ha habide numergsos intenios de definicion del lider, de los que

caben destacar diversas revisiones {(Gibb, 1969; Stogdill, 1974; Bass. 1981):

Gibb (1969) recoge numerosas defliniciones gue clasifica en ocho
categorias desde las gque se entiende el liderazgo:

- Como individuo que realiza dicha ocupacidn.

- Como foco para la conducta de los miembros del grupo.

~ En términos de eleccién sociométrica.

~ Como el miembro que ejerce influencia scbre otros.

1

Como influencia voluntariamente aceptada o compartida por los
demas.

- En términos de influencia sobre la eficacia en Ia realizacion total
del grupo como tal.

- Como el miembro que practica conductas propias del liderazgo.

- En términos de la frecuencia y ia multiplicidad o patrén de

funciones de liderazgo desempefiadas.

Por su parte, Stogdill (1974) y Bass (1981). tras revisar la
diversidad de definiciones existentes (incluyendo a las anteriores),
establecen las siguientes categorias :

- Como foeo o centro del cambio, actividad y proceso del grupo: Se
dirige la atencion, fundamentalmente, a2 la importancia de la estructura y

de los procesos del grupo en el estudic del liderazgo.
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- Como personslhidad y sus efectos: Se pretende explicar por qué
algunas personas son mas capaces que otras en el ejercicio del liderazgo.
Sélo se atiende al efecto de influencia en una direccién. sin reconocer las
caracteristicas reciprocas e interactivas de la situacién de liderazgo.

~ Como el arte de inducir obediencia! Se enfatiza quizd ayn mas la
vizsion del liderazgo como un ejercicio unilateral de influencia ¥ como un
instrumento para moldear el grupo a la voluntad del lider. Se da poco
reconocimiento de los derechos, deseos y necesidades de los miembros del
grupo o de sus normas y tradiciones, lo cual puede llevar a defender
estilos autoritarios de liderazgo, des_p!_'eciando al grupo.

- Comao ej;arcicio de influencia: El concepto de influencia reconoce
el hecho de que los individuos difieren en el punto en el cual sus
conductas afectan las actividades de un grupo. Implica una relacidén
reciproca entre lider y seguidores, pero no necesariamenie caracterizada
por dominacion, control o induccion de obediencia por parte del lider.
Simplemente, el lider ejerce determinado efecto sobre los comporiamientos
de los miembros del grupo y sobre las actividades del grupo.

~ Como acto o conducta: El interés se centra en buscar definiciones
que proporcionen bases para la observacidén objetiva, descripcién, medida
¥ experimentacién.

- Como forma de persuasion: Algunos intentaron eliminar cualquier
referencia a la coercion de sus definiciones de liderazgo, mientras
mantenian al mismo tiempo el concepto del lider como un factor
determinante en la relacién con los seguidores. El uso de la persuasion
parecia encajar en esta especificacion. Este punto de vista no ha side
muy influyente en la teoria e investigacién. Sin embargo, debido al hecho
de que la persuasién es un instrumente poderoso para moldear las

expectativas y ereencias -particularmente en asuntos politicos, sociales y
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religiosos- deberia merecer mAs atencién de la que bha recibido en la
investigacion sobre liderazgo; "Muche de lo que ha sido aprendido de los
estudios de persuvasion puede ser incorporado al enfendimiente del
liderazgo™ {Bass, 1981; p. 11).

- Como relacién de poder: Se entiende el poder como una forma de
relagién de influencia. Puede observarze que ajgunos lideres wis que
otros tienden s transformar cualquier oportunidad de liderazgo en una
relacibn de poder abierta. De hechc, la alta frecuencia de esta
obgservacién, combinada con las frecuentes consecuencias indeseables para
individuos y sociedades. ha inducido a muchos teéricos a rechazar la
nocién de liderazgo autoritario.

~ Como instrumento para que el grupo logre sus metas y/o
satisfaga sus necesidades: Se reconoce el valor instrumental del hiderazgao.
Parece dudoso que los grupos desarrollen estructaras de rol
exclusivamentie para la satisfaccién que unos pocos miembros de status
diferenciado puedan obtener. Mas bien, el lider como un rol diferenciado
seria requeride como medio de integrar los demas roles del grupo y de
mantener la unidad de accién en el esfuerzo del grupo hacia el logro de
meta. Por tanto, se define el liderazgo como una funcidn crucial dentro
del grupo,

- Como un efecto de la interaccion, de la accion del grupo: Se
seflala la importancia del hecho de que el liderazgo surge del proceso de
interaccién en si mismo. Puede observarse que realmente existe solo
cuando es reconocido y otorgado por otros miembros del grupo. No se
trata s6lo de una aceptacién pasiva del liderazgo. En realidad,
normalmente se le otorga liderazgo a un individuo porque exhibe
conductas que despiertan las expectativas de los mjembros del grupo de

gque él, mAs gue cualquier otro miembro, les serviria was dtidmente como



lrder.

- Cowo rol diferenciada: La teoria € investigacion relacionada con
¢l reforzamiento, confirmacion ¥ estructuracion de expectativas se aplica
también a] problema del liderazgo. Se reconoce el liderazge como un
instrumento para alcanzar unas metas, como un producto del proceso de
interaccién y como un recl diferenciado.

- Como iniciacidn y mantenimiento de la esiructura de rol: Se
pretende definir el liderazgo en términos de las variables que aumentan
la diferenciacién y mantenimiento de las estructuras de rol en los grupos.
Por este motivo, estas definiciones parecen tener mayor utilidad tedrica
que aquellas que son m;"as concreﬁ{aS ¥ deszriptivas, Llevan a la
consideracién de los procesos basicos inciuidos en la emergencia del rol

de liderazgo.

Stogdill (1974} y Bass (1981) concluyen, a la vista de los resultados
de estas revisiones, que hay poco acuerdo en el significado del concepto
¥ en la forma de unificar la teoria. En definitiva. la amplia variedad de
definiciones del liderazgo implica la ausencia de un marco general comin
v. por tanto. la exisiencia de diversas teorias como aproximacién al tema

{Jiménez Burilde, 1981).

1.1.3. Liderazgo y poder

Finalmente, y antes de pasar a ver los diferentes enfoques del
liderazgo, convendria comentar brevemente algunos aspectos relatives al
poder. Por de pronto, sefialar que ambos conceplos tienen puntos en

comin (Robbins. 1987); "Los lideres se valen del poder como un wedio
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para alcanizar las metas del grupo. Logran las metas, y el poder es un
medio para facilitar sus logros”™ (p. 273). Sin embargo, también hay
diferencias entre ellos:

- El liderazgo requiere cierta compatibilidead de metas entre
lider y seguidores, mientras que el poder no requiere esa compatibilidad,
sino sblo dependencia.

- El liderazgo, a diferencia del poder, se centra
principalmente en la influencia descendente en los subordinados, sin tener

en cuenta la influencia lateral y ascendente.

En cualquiera de los casos, y atendiendo al lider come sujeto que
ejerce ¢l poder, habria que considerar diversos aspecios (Jiménez Burillo,
1981):

A} Bases del poder: Entendidas como las razones en que se basa el
sujeta que ejerce el poder para afectar a determinados sujetos. asi como
las razones de éstos para ceder a las demandas de aquel, habria que
considerar las propuestas por French y Raven (1959) -véase también
Raven (1988)- :

1) BPoder de experto: Se basa en que los destinatarios
atribuyan una habilidad o conocimiento superior al agente de
peder.

2) Poder referente: Deriva de un sentide de
identificacién mutua, en el que el destinatario experimenta la
sensacion de unidad con el agénte ¥ siente que desea ver
las ceosas de modo similar.

3) Poder de recompensa: Los sujetos se someten a los
deseos de otro porque ello les acarreara beneficios; por

tanto, el que distribuye premios ejercerd poder sobre ellos,
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4) Poder coercitivo: Se fundamenta en el miedo de los
sujetos a que, $i no se someten, reciban cualquier tipce de
castigo.

5) Poder legitimo: Descansa en las normas ¥y
expectalivas que mantienen los miembros del grupe en cuanto
a los comportamientos apropiados en una posicién o rol
determinados. Se basa en la relacién astructural entre el
agente de poder y el destinatario.

6) Poder informacional: Se basa en la inforwmacion o
argumentacién logica que el agente de poder presents al

destinatario con el propdsito de lograr ei cambia.

Las bases del poder se refieren a aquello que controla el
sujete ¥y que le permite manipular la conducta de otros., El éxito de un
lider depende, en buena parte, de las bases de poder que utilice, asi
como de lo hibil que sea en hacerlo.

B) Los costos que supone & determinado agente ejercer el poder
sobre otro/s (tiempo, dinero, ...).

C) La mativacién pars ejercer poder; poseetlo no implica ejercerlo.

D} La intencidon: es necesario que haya upa "intenciéon” de afectar
a la conducta de otro/s; no se da poder cuando los efectos son

accidentales.

Dentro de una relacién de poder hahria que aludir, evidentemente.
al destinatario, al menos en los siguientes aspectos:
A) Nimero de estados o conductas del destinstario que estan bajo

el poder de determinado agente.
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b) Procesos psicolégicos: obediencia, interiorizacion e identificacién,

aspectos perceptivos, motivacionales, procesos de resistencia, etc.

Por ultimo, ¥ para terminar estas breves referencias al tema del

poder, habria que hacer referencia a dos cuestiones importantes:

1) La distincién entire poder e influencia, estando mas relacionado
el primero con el ejercicic de cierto grado de "control” sobre perscnas,
cosas o acontecimientos, y la segunda con el ejercicio de la "persuasién”

més que de ese "control” {Hollander, 1985).

2} £l ejercicio del poder con distintos objetivos, principalmente dos.

Como sefiala Peird (1986):

i

... junto al ejercicio del poder como un medijo
instrumental para conseguir los fines de la
organizacion, esta su uso para conseguir
beneficios o proteger los intereses personales.
Este segundo aspecto pone de manifiesto la
dimensién del! poder como fendmeno politico
dentro de las organizaciones” (p. 468}.

1.2. DIVERSOS ENFOQUES EN EL ESTUDIO DEL LIDERAZGO

La complejidad a la hora de definir el liderazgo se refleja en una
amplia diversidad de enfoques o modos de acercarse al fendmeno (Gibb,
1969; Stogdill, 1974; Barrow, 1977; Bass, 1981; Jiménez Burillo, 1981;
Holander, 1983; Morales, 1985; Peiré, 1986; Robbins, 1987; Fiedler ¥ House,

1988; Hunt et al,, 1988). A modo de resumen de los trabajos de éstos y

otros autores, se pueden considerar los siguientes enfoques:



1.2.1. El lider como persona: i.a naturaleza intrinseca del liderazgo

La idea de gque los “lideres nacen. no se hacen”, si bien ha side
ampliamente contestada. ocupa un importante lugar en la historia del
estudio del liderazgo. Desde esla concepcidn, se enfatizan los atributes

personales del lider; en definitiva, la naturaleza intrinseca del liderazgo.

1.2.1.1. El lider come "gran hombre”

"Para muchos, ia Historia se moic-i-eé por el liderazgo de los grandes
hombres" (Bass, 1981). Partiende de los estudios de Galton (1869} sobre
los antecedentes hereditarios de los grandes hombres, se empezaron a
desarrollar explicaciones del liderazgo basadas en la herencia. Por
ejemplo, Woods (1913), estudiando 14 naciones en periodos de 5 a 10
siglos, concluyd que las condiciones de cada reinado se asimilaban a las
capacidades del gobernante, y que los hermanos de los reyes, en funcidn
de su “"dote natural”, también alcanzaban el poder. En resumen, segin
este autor, el hombre hace la nacidén y la moldea segin sus capacidades,
Por su parte, Wiggam (1393}) propuso que la supervivencia de los mas
adaptados y del matrimonio entre elios producia una clase aristocritica
que diferia biolégicamente de las clases mis bajas. Por ello, el desarrollo
adecuado de lideres superiores dependeria de una tasa proporcionalmente
alta de nacimiento entre las clases mhis capacitadas. Dowd (1936} recalcé
que existian diferencias en inteligencia, energia y fuerza moral entre los
sujetos, ¥ que las masas siempre son dirigidas por unos pocos que son

superiores.
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En resumen, desde el enfoque del "gran hombre”, se considera que
el lider es una persona innatamenie superior, independientemente del
contexto historico ¥ situacional del grupo. Es la persona del lider la que
determina el mejor funcionamiento y satisfaccién de los miembros del

grupc.

1.2.1.2. Los rasgos del lider

Si el lider esta dotado de cusalidades superiores que le diferencian
de sus seguidores. deberia ser posible identificar tales cualidades. Esta

asuncidn dio lugar a las teoriaz de los rasgos del liderazgo.

Se considera que algunas personas, por naturaleza, poseen ciertas
caracteristicas que otras no poseen; el lider es aquel sujeto que posee
un conjunto de cualidades que le permiten lograr una posicién de dominio
en cualquier situscidn. El ohjetiva principal de las investigaciones
llevadas a cabo hbajo este enfoque es encontrar esas cuslidades,
caracteristicas, atributos o rasgos que diferencien a los lideres de los

que no lo son, asi como descubrir cuales de ellos son mas eficaces.

Se han estudiado caracteristicas como la edad, altura, peso, salud,
apariencia, fluidez de habla, inteligencia, curriculum escolar, conocimiento,
originalidad, introversién-extroversion, dominancia, iniciativa, persistencia,
ambicidon, responsabilidad, auto~confianza, humor, contral emocional, status
socioeconémico, habilidades sociales, popularidad, prestigio, ... Si bien se
ha encontrado en diversas investigaciones que, principalmente, los lideres,

al ser comparades con los no lideres, destacan por un mejor nivel de
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habilidades sociales. 1técnicas, administrativas e intelectuales, asi como por
una mayor eficacia y logra. cercania social, apoyo y motivacién a la tlarea
del grupo, ete., también es cierto que estas caracteristicas defihen a tipos
diversos de lideres y solo en ciertas situaciones y bajo determinadas

condiciones.

De forma general se puede decir que las investigsciones
psicolégicas que han revisado esta aproximacién al problems estin de
acuerdo &n que la medicién de los factores de personalidad no ha
demostrado ser muy util para la eleccion de lideres. Este enfoque apenas
ha encontrado apoyo; no parece hab:ai-' un conjunic universal de rasgos
que distinga a los buenos lideres de los malos y de los que no lo son;
ademias, la situacién juega un papel muy importante. No es que se niegue

la importancia de tales rasgos, sino que se supedita a las demandas de

la situacién en cada momento.

1.2.2. El liderazgo como conducta: Los diferentes estilos

Se estudia el liderazgo en términos de lo que los lideres hacen
(conductas); estas conductas se pueden aprender y entrenar. Se intenta
distinguir los estilos més eficaces (entendiendo por “estilo™ la conducta
habitual de un individuo cuando dirige las actividades de un grupo hacia
objetivos compartidos, ¥ por "eficacia” la productividad y satisfaccion de

los miembros del grupol.



1.2.2.1. Estilo autocratico y estilo democritico

Diversas investigaciones {Lewin y Lippitt, 19838; Lewin et al., 1939;
wWhite » Lippitt, 1971) se han centrado en los estilos asociados & la Torma
de ejerver ¢i poder; mas concretamente, tres han sido los estilos

estudiados:

1/ Autocréticet Todos los actos estin determinados por el lider;
marca la actividad a seguir y adjudica los compaferos de trabsjo; hace

elogios ¥ criticas a nivel personal.

2/ Democrético: Todos 1os actos se disculen a nivel grupal; aconseja
cuando se le requiere, dando diversas alternativas de trabajo; permite a
los miembros del grupo seleccionar sus compafieros de trabajo; hace

criticas y elogios objetivos, y se sitia como un miembro mas del grupo.

3/ Liberal {"laissez-faire"): No participa en la toma de decisiones;
no interviene en las discusiones, livitindose a dar algo de informacion
cuande se ie requiere; apenas hace comentarios sobre las actividades de

los miembros., a menos que se le pregunte; no intenta mwodificar los

hechos.

Los resultados obtenidos, en lineas generales, son los siguientes:

- Se produce mayor tensién en el grupo del lider autoritaric gue
en el de]l democratico, establecida segin diversos indices, como hostilidad
manifies{a, aparicidn de cabezas de turco, abandono, etec.

~ Hay mayor cooperacidn en el grupo democratico que en el

auteritaria.
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- Hay una mayor "cantidad” de tarea realizada en el grupno
autaritario, si bien con una menor ralidad de la misma ¥ una menor
motivacion intrinseca de los miembros del grupo.

- Se da un mayor nimero de sugerepcias constructivas y criticas
objetivas en el democritico que en el autoritario.

- Hay un mas scentuado sentimiento del "nosotros” ("cohesién”) en
el democcatico .

- Hay menor rendimiento y calidad en e] liberal.

= En general, se prefiere el grupo democratico.

1.2.2.2. Estudios de la Universidad de Ohio

Las investigaciones de la Universidad de Ohio (Halpin y Winer,
1952) dieron como resultado inicialmente, mediante analisis factorial, cuatro
factores o dimensiones de la conducta del lider: consideracién, iniciaciéon
de estructura, énfasis en la produccién y sensibilidad. Investigaciones
posteriores (Fleishman et al., 1955) sefialaron que eran los dos primerss

factores los Gnicos significatives.

A/ Dimension "Consideracion”: representa el grado en que el lider
tiene en cuenta el bienestar de sus seguidores.
Factor "Consideracién’: incluye conductas del lider centradas en
su apoyo, amistad, consideracién y comunicacién con sus subordinados y
el reconocimiento de sus aportaciones.
B/ Dimensién "Iniciacion de Esiructura”: se relaciona con el grado

en que el lider facilita o define las interacciones de grupo encaminadas

a la obtencién de la meta.
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Factor “lniciacién de Estructura”: incluye conductas del lider

tales como dirigir a los subordinados, clarificar sus roles, planificar.
coordinar. solucionar problemas, criticar el trabajo deficiente y pedirles

mayor rendimiento.

Se construyeron varios cuestionarios para evaluar las conductas del

lider, de entre los que destacan los siguientes!

- "Cuestionario Descriptivoe de la Conducta del Lider" (LBDQ)
(Hemphill ¥y Coons, 1957} se aplicaba a los seguidores, a los que se pedia

que describieran la conducta del lider.

- "Cuestionario de Opinion del Lider” (L0Q) {Fleishman, 195Th
se aplicaba a los lideres, pidiéndoles que describiesen como pensaban gque

debia comportarse un lider.

Ambas dimensiones se consideran independientes. por lo que la
conducta de un lider puede y debe ser descrita como una combinacién de

ambas. Se pueden represeniar en la siguiente tabla:

BAJA IE i ALTA 1E

ALTA C allta C alta C
haja E alta E
BAJA C baja C } baja C

baja E ; alta E




Podria resumirse que:

- Los lideres de alta Consideracion tienden a tencer subordinados
que estan mas satisfechos con =a lider que los lideres de baja
Consideracion.

-~ Las correlaciones entre lniciaciéon de Estructura y efectividad
tienden a ser positivas, aunque muestran considerable variabilidad
(incluso hay correlacion nula ¥ negativa).

- La relacidn entre Consideracién y efectividad del lider varia
sustancialmente con la poblacién de gue se trate.

- Los lideres con alta puntuacién en [niciacién de Estructura y
Consgideracion tienden a lograr en sus -sixbordinados una buena realizacidn
¥ una alta satisfgccién con mas frecuencia que los que obtienen
puntuaciones bajas en uns de amhas dimensiones o en las dos, aunque no

siempre ocurre asi.

Los estudios de la Universidad de Ohio parecen indicar que los
factores situacionales necesitan ser tenidos en cuenta con mayor detalle

y amplitud (Fleishman, 1973; House. 1973: Kerr et al., 1974).

1.2,2.3. Estudios de la Universidad de Michigan

1/ Los estudios llevados a cabe por la Universidad de Michigan
(Likert, 1961; Kahn y Xatz, 1960) también dieron como resultado dos
dimensiones de la conducta del lider:

= Centrado en _las ersonas: enfatiza las relaciones

interpersonales. se preocupa por sus seguidores., acepta sus

peculiaridades v necesidades personales.
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- Centrade en la_produccién: enfatiza el cumplimiento
adecuado de tas lareas del grupo, considera a los integrantes del grupo

como simples instrumentos para obtener los objetivos.

Se diferencia del enfoque de Ohio en que se entienden las
dimensicnes come polos extremos de un solo "estilo continuo” {cuanto més
centrado esté en un polo, menos lo estarid en el otro). Kahn (1960), sin
embargo, se aproximé al punto de vista de Ohio sefialando que los lideres

pueden estar orientados a las dos conducias o a ninguna.

Los resultados de la investigaciébn muestran que los lideres
centrados en las personas obtienen mejores resultados {productividad y
satisfaccion) que los orientados hacia la tarea. Ahora bien, estos

resultades varian e incluso se invierten en funcion de la situacién.

Se puede concluir que el lider mejor evaluade por sus superiores
¥ companeros, que produce mas satisfaccién en sus subordinados ¥ cuyo
grupo de trabajo rinde méis es, probablemente, una persona orientada a
las relaciones y a la tarea a la vez.

1.2.2.4. "Managerial Grid” (Malla Gerencial / Rejilla de Liderazgo)

Blake y Mouton (3364) sefialan la existencia de dos dimensiones

basicas del liderazgo efectivo:

- Inlerés por las personas.
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- Interés por 1a produccidp, por la consecucidon de objetivos,
que es por lo que ha de ejercerse el hderazgo sobre lus subordinados o

seguidores,

Vienen a coincidir con las dimensiones de Ohio y Michigan; son
continuas {(de 1 a 9) y se consideran independientes. Se pueden

representar en las siguiente grafica:

preocupacidon
por las

[T5-5 |
personas 5-5
o

1-1 9-1

Preocupaciéon por los objetivos

-"Tarea” {9-1): Se obtiene obediencia a base de imponer la

autoridad.

-"Club de Campo” {1-8): Implica una cuidadosa atencién a las

necesidades de las personas con el [in exclusive de satisfacer las

relaciones descuidando los aspectos de tarea.

[ - T, f4_41r. [, P [P R

-_LmpOOT (‘.:idﬁ" \i-JJ: Se realiza un minimo esTuErzo ian
hacer que se efectie el trabajo como para mantener y alentar la

pertenencia al grupo.
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-"Punto Medjo" (5-5): La consecucién de los objetivas se alcanzs

compensando la necesidad de llevar a cabo el trabajo manteniendo al

mismo tiempo ia motivacion de las personas. Predomina la negociacidn.
-Equjpo (8-9): Se recurre a la discusiéon abierta y franca con un

desea sincero de llegar a la rajz de los problemas; se produce en un

clima de confianza y respeto.

Para Blake y Mouton (1964), la situacidén optima de liderazgo es ésta
(ltima, pues el lider tiene una alta preocupacidén tanto por la tarea cemo

por las personas.

1.2.2.5. Liderazgo socioemocional y liderazgo de tarea

Bales {1%43) considera el liderazgo como un rol grupal. Partiendo
del concepto de "rol funhcional” de Thibaut y Keley (1953), segtin el cual
fa "funcién grupal” estd constituida por una secuencia de conductas que
van juntas, que presenian una organizacién y direccién ¥y cuya
caracteristica esencial es que todas ellas se encaminan a la consecucién
de algin objetive del grupo, se puede hablar de dos funciones

fundamentales en el grupo:

*Funcion de Mantepimientg: incluye actividades destinadas a
mantener el grupe unido, evitando tensiones internas y garantizando la

interdependencia entre los miembros.
Stuncion de Tarsa: conductas que permiten el control del

ambiente externo al grupo y la solucién de los problemas que plantea.
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El "rol fyuncional” se refiere a aquellas normas a las que una
persona del grupo drbes soweterse si lo gue pretendes es gue #) grovo
pueda superar con éxito los problemas que surgen de su enfrentamiento
von el ambiente externo y lus que surgen de las relaciones entre sus
integrantes. Es desde esta perspeclive desde la que cabe hablar del
liderazgo como un rol. Una vez que la funcidén grupal se convierte en un
rol, la persona que desempefia ese rol con mayor intensidad se convierte

en lider.

Bajles y Slater (1955) proponen las siguientes secuencias ideales: En
un grupo recién formado se inicia la i‘n:teraccién entre sus miembros para
realizar la tarea grupal; en el transcurso de la misma se da una
diferenciacidn de la participacidon, que e percibida por el grupo ¥ que
provoca la formacion de una jerarquia consensuada. La persona mas
activa se constituye en foco de cambioc pero también de tensidn, puesto
que resta oportunidades a los demas y los obliga a centrarse en ia tarea;
esto crea frustracién y hostilidad en los demas, lo cual plantea la
necesidad de que surja otro sujeto que reduzca esa tension. De ahi la
diferenciacidn en rol o funcién de tarea y rol socivemocional o funcidén de
mantenimiento; como funcién grupal. van apareciendo roles diferenciados
de liderazgo por las necesidades grupales de realizacién de la tarea y de

mantenimiento emocional del grupo.

En un principic se creyé que ambos roles eran indiferenciades, es
decir, coincidian siempre en la misma persona. Pesteriormente, se creyd
que eran ipcompatjbies, es decir, nunca podian coincidir en la misma
persona. Finalmente, el propio Bales afirmé que eran independientes, es

decir, podian coincidir en 1a misma persona pero no necesariamente,
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1.2.2.6. Evaluacion global de los modelos de conducta del lider

1- Las criticas was fueries se cenlran sobre su incapacidad para
delimitar las variables situacionales que influyen en la efectividad del
lider {Adams y» Yoder, 18985).

2- Los trabajos realizados se caracterizan por su debilidad
metodologica. Por una parte, la mayoria de las investigaciones (basadas
en cuestioharios) son correlacionales ¥ no explican las relaciones de
causalidad: por otra, tiende a haber cierta confusién entre "rendimiento”
¥ "satisfaccién”. si bien, como sefiala Morales {1985), parece haber algunos
estudios que utiizan un planteamiento mas correcto {por ejemplo,
Schriesheim et al.,, 1976: House y Baetz, 1978).

3~ Parece haber dos dimensiones imporiantes de la conducta de
liderazge gue reciben nombres diferentes y varian algo de unos autores
a otros, pero que tienen que ver con problemas de tarea por una parte
¥ con problemas de relacidén entire personas por otra.

.4~ La emergencia del liderazgo parece deberse a la realizacion de
roles de tarea; la dimensién de relacion parece mucho menos definitoria
de la actividad del lider. No obstante, la relacién exacta entre las dos

dimensiones no estd nada clara (Stein y Heller, 1979; 1983).

1.2.3, El liderazgo como producto de la situacién: Enfoque ambiental

Este enfoque surge comd respuesta al anterior ¥ a sus limftaciones,
Numerosos autores sefialaron que el surgimiento de un gran lider era
resultado del tiempo, del lugar y de las circunstancias. Lo que hacia ef

gran hombre estaba determinade por su ambiente histérico.
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Mumford {1909) sefalé que los lideres que surgen dependen de las
capacidades y habilidades requeridas en el momento de resolver los
problemas sociales que existen en liempos de estrés, cambio y adaptacion.
Bogardus {1918) afirmdé que el tipo de liderazgo que un grupe puede
desarrollar o aceptar estari determinado por la naturaleza del grupo y
de los problemas que deba resoclver. Person (1928} propone dos hipétesis
que dan cuenta del liderazgo: 1) Cualquier situacién particulsr juega un
gran papel a 1a hora de determinar las cualidades de liderazgo y el lider
para esa situacién; 2) Las cualidades de un individuo que una situacién
particular puede determinar como cualidades de liderazgo, son por si
mismas el producto de una suces—'\én de situnciones impottantes de
liderazgo que han desarrollado y woldeade a ese individuo. Mazlish (1981)
seflala que en politica no hay lideres para todos los pueblos y estaciones:
un lider potencial debe encontrar las circunstancias y el grupe a dirigir

adecuados.

El problema de este enfoque €5 que era tan extremo como el de los
rasgos. Por otra parte, no permitié establecer una distincién adecuada
entre demandas de la tarea {aspecto que recibié la mayor atencién} ¥
estructura, historia, tamafio y recursos del grupo, asi como del contexto.
Ademis, se separaba en exceso aspectos gue no lo estaban tanto: lider y
situacién, Sin embargo, abrié la puerta a la consideracién de los factores

situacionales en el estudio del liderazgo,



1.2.4. Tenrias de la contingencia

Enfatizan lps aspectos contingentes de la relacién entre el estilo del
liderazgo y variables situacionales, con vistas a la eficacia de la conducta

del lider.

1.2.4.1. Modelo del continuo autocritico-democritico

Ei comportamiento autocritico ¥ democrético, mas que dos inicas
posturas extremas (como se considera desde un enfoque conduciual}l, son
dos de las postyras posibles a lo large de un continuo. Este continuo
estaria delimitado, en un extremo, por un lider gque toma jas decisiones
unilateralmente ¥ pretende que sus subordinados le obedezcan: en el otrao
extremo, cstaria el lder que comparte la toma de decisiones con sus
subordinados por igual. Entre estos extremos se situarian diversos estilos;
la eleccién de uno u otro dependeria del grupo y de la situacidn (factores

que aciyan sobre el lider).

Los principales estilos (Tannenbaum y Schmidt, 1958) que
configuran dicho continuo serian los siguientes {en orden de menor a
mayor libertad de los subordinados):

1} "Centrado en el lider™ El lider toma la decisién, la da a conocer
y emplea su autoridad para que le obedezcan los subordinados.

2) El lider "vende” la decision; intenta persuadir mas que imponer.

3) El lider presenta idess y desea preguntas.

4) El lider presenta una decisiéon tentativa susceptible de cambio.
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5) El lider plantes un problema. obtiene sugerencias v toma
decisiones,
&) El lider, tras definir los limites en que ha de moverse el grupe,
le pide tomar uma decision.
1) “"Centrade en los subordinedos™ EI lider permite & los

subordinados actuar dentro de los limites definidos por él.

Como se puede observar. se comienza cop una participacién casi
exclusiva por parte del lider, para ir disminuyendo ésta a lo largo del
continuce en beneficio de la mavor libertad de los subordinados.

En general. de la investigacion realizada bajo este marco. se puede
concluir que los estiles mas democraticos son los que mas satisfaccidén

producen, si bien no esid claro que siempre favorezcan Ya productividad,

1.2.4.2. Modelo de contingencia

Fiedler {1964, 1967, 1971. 1973) fue e} primero gue propuso
relaciones de contingencia en el liderazgo. Considera que el agente es el
lider (variable independiente) ¥ su influencia depende de elementos

situacionales (variables moduladoras).

El liderazgo efectivo se produce come resultade de la equiparacién
enire ] "estilo” ¥ ¢l "grade de favorabilidad de la sifuacién” o “control

situacional”. Los factores gue determinan la favorabuidad son:



* La relacion entre el lider y los miembros:

- Buena: liderazgo fTacil.

- Regular: liderazgo dificil.
* Estructura de la tarea:

- Ciara/estructurada: liderazgo facil.

- Confusa/no estructurada: liderazgo dificil.
* Pogicién de poder del lider {por el puesto):

~ Fuerte: liderazgo lacil.

-~ Débil: liderazgo dificil.

Los principios fundamentales de esia teoria son:

1) La eficacia del grupo depende &e la contingencia del estilo del
lider con la situacién especifica de que se trate. Por tanto. un mismo
lider puede ser eficaz para unas circunstancias e ineficaz para otras,

2) El estilo de liderazgo depende, a su vez, de cémo la situacién del
grupo le permite ejercer su influencia de una u otra manera.

3} Teniendo en cuenta que la eficacia del liderazgo depende tanto
del estilo del lider como de la situacién del grupo, caben dos
posibilidades para lograr un liderazgo eficaz: que el lider se adapte al
grupo o que éste se adapte al lider. Puesto que es dificil cambiar la
personalidad de un sujeto, se considera relativamente méas facil alterar las

condiciones en que se desenvuelven tanto el lider como el grupo.

Fiedler define el lider como aquel individuo gque dirige y coordina
la tares del grupo ya sea por designacion o por eleccidén; en aquellos
cas50S €n que nho exista un procesc de eleccién o designacién, sera lider
aquella persona que aparezca como mas influyente y/o preferida por los

membros del grupo » sobre la cual recae la responsabilidad de dirigir



al grupo a la consecucién de sus ohjetivos.

Distingue entre "lideres motivados a la tarea” y “lideres motivados
a las relaciones interpersonales’. Muestra que los .lideres motivados a la
tarea son mas efectivos en situaciones de alto o baje control
(favorables/desfavorables), mientras que ios orientados interpersonalmente
son méAs efectivos en situaciones de control intermedic (moderadamente

favorables o desfavarables); camo sefiala el prapie Fiedier (1967):

"En las condiciones muy favorables en que
el lider tiene poder, apoya informal y una tarea
relativamente bien esiructurada. el grupo esta
preparado para ser dirigido, y 1oz miembros del
grupo esperan que se les diga lo que tiemen gue
hacer - .., En una =situacién relativamente
desfavorable. de nuevo esperariamos que ¢l
lider orientado a la tarea sea mas eficaz que el
lider considerado, qQue estid interesado en las
relaciones interpersonales ... En situaciones
que son séle moderadawente favorables o
modersdamente desfaverables para el lider,
parece ser mAs eficaz una actitud considerada y
crientada a ia relacion” {p. 147).

Se propone un sistema de entrenamiento en el que se enseita al
lider ¢émo valorar su propio estilo de liderazgo, la cantidad de control
situacional y cémo cambiar la situacién en funcién de su estilo. Segin
Fiedler (1967), el entrenamiento "... deberia centrarse en proporcionar al
individuo los métodos para diagnosticar el grado de favorabilidad de la
situacién de liderazgo y para adaptar las situaciones de liderazgo al estilo
de liderazgo del individuo para que pucda desempefiarlo eficazmente” (p.
254), y no en desarroliar un estilo de liderazgo flexible que pueda ser
adaptado a todas las situaciones pues esto. siempre segin este mismo

autor, no seria posible,



27

Esta teoria ha generado un amplio debate durante afos, del cual
han surgidn resuitados contradictorios. En general, este modeleo tiene una
serie de puntos débiles:

- Es dificil evaluar las variables de contingencia.

- Apenas se tienen en cuenta las caracteristicas de los
subordinadas.

- No se tieren en cuenta las habilidades técnicas de lider ¥
subordinados.,

- Los datos que aporta Fiedler en su apoyo no son muy
consistentes: las correlaciones. aunque en la direccién esperada, son bajas
¥. a menudo. no significativas estadisticamente.

- El hecho de que el entrenamiento se centre en el cambio de la
situacidn también se ha puesio en entredicho, pues como sefalan Wright
y Taylor (1984), es dudoso que los subordinados encuentren reforzante
ir, por ejemplo. de excursiéon o a una fiesta con un lider gQue les

desagrada y que es socialmente inepto.

1.2.4.3. Teorin de la expectativa de meta (path goal)

Recogiendo ios planteamientos iniciales de Georgopoulos et al., (1957)
y de Evans (1970} posteriormente, House {1971} propuso esta teoria que
parte de dos hipotesis fundamentales:

A/ La funcién del lider es suplementaria, puesto gque consiste en
proporcionar a los subordinados la guia y el apoyo que no encuentran en
el ambiente.

B/ El impacto de la conducta del lider queda determinadc por la

situacion en que se encuentran el lider y los subordinados.



El lider tiene unas funciones estratégicas:
- Aumeniar la mativacitén de los subordinados para realizar la tarea.
- Promover su satisfaccion con el trabajo.
~ Fomentar la accptacion de la persona que desempena el papel de

lider.

Para ello tendra que orientarse a la consecucién de un conjunto de
objetivos sin los cuales estas tres funciones resultan imposibles de
alcanzar, Los objetivos pueden dividirse en dos bloques:

1) Expectativas: Conocimiento de las necesidades de los
subordinados que esta en condicione;:de satisfacer, clarificacién de los
medios para consgguir los objetivos grupales y clarificacion de las
expectativas.

2) Metas: Aumento de las recompensas que los seguidores consiguen
per la obtencién del objetivo grupal, retirada de las barreras que jmpiden
la consecucién de ese objetivo y aumento de oportunidades de satisfaccién

personal.

En definitiva, el papel del lider consiste en proporcionar a los
siubordinades apoyo suplementario {(que no encuentran en el ambiente)
para que aumenien su motivacién (clarificacién de expectativas), obtengan

las recompensas (metasg) y se sientan satisfechos.

La eficacia de los distintos tipos de liderazgo (“consideracién” e
“iniciacién de estructura") para incrementar la motivacién estara en
funcion de las siguientes variables moduladoras: las caracteristicas
personales de los subordinados. las presiones ambientales y las

caracierislicas de la tarea. Mediante la “imiciacién de estructura”, el Hder
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procura clarificar los caminos: mediante la "consideracion”, procura que

el camtno resulte mas facilmente transitable,

En general, se puede pronosticer cuindo la postura del lider es

contraproducente y cudndo es necesariat

* %i los objetivos grupales y los medios pars logrerlos son claros,
cualquier intento del lider por clarificar medios y objetivos sera
redundante, se considerara como imposicion de un innecesario control y

generara malestar e insatisfaceidn.

® Cuando existe conflicto intragrupo, la tarea es dificil o el contexto
que rodea al grupo es cocmplejo, si habra relacién entre conducta de

iniciacién de tarea del lider y satisfaccién de los seguidores.

1.2.4.4. Modelo normative de participacién en la toma de decisiones

Formulado por Yroom ¥ Yetton {1973), tiene por objeto determinar
el grado en que los subordinados deben participar en la toma de
decisiones, Se relaciona fa conducta de liderazgo y la participacién para

la toma de decisiones, la cual estd determinada por los distintos tipos de

situacion.

El tipo de consulta que se hace a los subordinados dependera de
las caracteristicas del problema: estos autores proponen cineco estilos de

liderazgo:
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-~ Autocrdtico 1! El lider toma la decisién con la informacién

disponible en cse momento,

- Autocratico [I: El lider recaba la informacion necesaria de los

subordinados, pero luego tema la decisidn pof si mismo.

- Consultive I: El lider consulta con sus subordinadeos a nivel

individual, ¥ después puede utilizar o no la influencia de los mismos.

- Consultive II: Fl lider consulta con sus subordinados a mivel

grupal, y después puede utilizar o no la influencia de los mismos.

- Grupal: Se adopta una solucidn por consenso.

Se trata de un modelo normativo porque se rige por una serie de
reglas que sirven para proteger la calidad y la aceptacion de la decision.
Los supuestos basicos que guiaron el desarrollo de este modelo son:

1/ La conducta del lider debe especificarse sin ambigiiedad.

2/ Ningin método de liderazgo es aplicable a todas las situaciones.

3/ La unidad méas apropiada para el anilisis de la situacién es el
problema particular a resolver y el contexto en el que ocurre.

4/ El método de liderazge usado en una situacién no deberia
constrefiir el método o estilo usado en otras.

5/ Hay un cierto ndmero de procesos sotiales discretos mediante los
cuales pueden resolverse los problemas organizacicnales, ¥ €sos procesos
varfan en términos de la cantidad potencial de participacién de los
subordinados en la solucidon de problemas. La eleccién puede realizarla el

lider.
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6§/ Los métodos de liderazgo varian con el nimero de subordinados

que estan afectados por la situacidn.

En general, 1a evidencia empirica parece demostrar que los lideres
emplean métodos participatives cuando la calidad de la decision es
impottante, cuando es importante que los subordinados acepten la decision
v hay pocas probabilidades de gque lo hagan si no se les permite
intervenir, y cuando se puede esperar que atiendan a las metas del

grupo mas que a las personales.

Un aspecto que destaca en este modelo, ¥ que le diferencia del de

Fiedler, es que Vroom ¥ Yetton afirman que el estilo del lider es flexible

¥ puede adaptarse a diversas situaciones.

1.2.4.5. Teoria centrada en los subordinades

Hersey y Blanchard (1982) se centran principslmente en los
subordinados. En concreto, el estilo de Liderazgo que se escoja dependera
de la "madurez’ de los subordinades, Se enfatiza el papel de los
subardinados por ser ellos los que aceptan ¢ rechazan al lider. Por otra
parte, también se da imporiancia a la madurez por reflejar la capacidad
¥ el deseo de los sujetos de asumir la responsabilidad de dirigir su
propic comportamienic, ¥y por tener dos componenies principales:

- Madurez para el trabajo: Incluye Jlos conocimientos v las
destrezas; aquellos gue la poseen tienen el conocimiento, capacidad y

experiencia para realizar su trabajo sin ser dirigidos por otros.
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- Madyrez psicolégicat Implica la dispesicién o motivacién para

hacer algo: aquellos que la poseen estan motivados intrinsecamente,

En este sentide, Hersey y Blanchard proponen cuatro etapas de
madurez:

A) Baja madurez pars el trabajo ¥ baja madurezr psicolégica: el
sujeto no es competente y no quiere asumir la responsabilidad de hacer
algo.

B) Baja madurez para el trabajo y alta madurez psicologica: el
sujeto no esti capacitado para desempefiar las tareas necesarias, sungue
se siente motivado para ello. 7

C) Alta madurez para el trabajo y bajs madurez psicolbgica: el
sujeta puede desempefiar el trabajo pero no estd motivado para elic.

D) Alta madurez para el trabajo y alta madurer psicolégica: el

sujelo estd capacitado y motivado para realizar el trabajo.

Ademas de estes distintos grados de madurez, los autores proponen

cuatro estilos de liderazgo:

1) Ordenar (alta orientacién a la productividad y baja orientacidn
a las relaciones interpersonales): El lider define los roles y sefiala qué

hay que hacer, cuando y cémo.

2) Persuadir {alta orientacién a la productividad y alta orientacién
a las relaciones interpersonales): El lider se comporta de forma directiva

pero da apoyo a la vez.
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3) Participar {baja orientacién a la productividad y alta orientacion
a las relaciones interpersonales): EI lider y los subordinados participan
et ja tuma de decisiones, siendo el papel de aquel facilitar el proceso ¥

comunicar la informacién necesaris.

4) Delegar {baja orientacién a la productividad y baja orientacién

a las relaciones interpersonales): El lider apenas spoya ¥ dirige.

De forma general, cada uno de estos cuatro estilos deberia ser
aplicado, respectivamente, cuando se da cada uno de los cuatro niveles
de madurez anteriormente sefalados de tal modo que, a mayor madutrez
de los subordinados, menor control del lider sobre las actividades ¥ sobre

las relaciones interpersonales.

Esta teoria necesita una mayor atencién por parte de los
investigadores con el fin de que sea puesta a prueba en mayor medida

de lo que lo ha sido hasta ahora.

1.2.5. El liderazgo como interaccidn

1.2.5.1. Enfoque transaccional

Formulado por Hollander (1978), tiene sus raices en las Teorias del
Intercambio (Homans, 1961; Thibaut y Kelley, 195%; etc. Véase también
Morales, 1981). Se entiende el liderazgo como el resultade de la
interaccién y transaccién entre los actores (lider y seguidores). Se pone

el énfasis en el procese de influencia mwutus, que leva consigo un
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intercambic social por el cual se ofrecen y obtienen beneficios. Los
lideres proporcionan recompensas ¥y reducen costes a los seguidores a
cambio de un balsnce equitativo de recompensas y costes para ellos
mismos. Los lderes funcionan generalmente cowmo distribuidares de

recursos, ¥ la equidad debe ser una norma seguida por ellos! comeo afirma

Hollander:

“"Cuando Ios lideres son eficaces, dan algo
¥ consiguen algo a cambic. Este intercembic
social, o enfoque transaccional al liderazgo,
in¢cluye un comercio de beneficios. El lider
proporciona un beneficio al dirigirc el grupo de
forma  alentadora hagia unos  resultados
deseables. Por tanio, una persona que satisface
el rol de lidet es normalimente apreciada.

A cambjo, los miembros del grupe
proporcionan al lider status y los privilegios
de autoridad asociados al mismo. El lider tiene
mayor influencia y prestigio. Sin ewbargo, la
influencia no es de un sentido. Como parte del
intercambio, los seguidores pueden mantener la
influencia y hacer peticiones al lider., La
solidez de la relacion depende de una cierta
condescendencia a la influencis por ambas
partes” (1978; p. T).

Se considera el liderazgo como un "rol” ¥ no como un “estilo”. E}
papel del lider cambiard segln vayan cambiande los objetivos, las
expectativas o las tareas. Los lideres influyen en Jos seguidores 1) dando
estructura al grupo ¥ contribuyendo al desarrollo de las normas grupales
¥ 2) contribuyendo a la satisfaccion de los miembros. Los seguidores
influyen en el lider 1) concediendo un status a la posicién de liderazgo;
dando al lider legitimidad en su papel. 2} dandole libertad para ser
innovador {"crédito idiosincratico”), 3) dandole la capacidad de influirles
y 4} déandcle informacion sobre su actuacién., Ambos crean y comparten

una atmdsfera comin del grupo: confianza mutua, equidad, informacién.
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La situaciéon incluyet

- ILa estructura social! formal o informal, jerérquice u horizontal,

centralizade o descentralizado, etc,

- La naturaleza de la tarea: estructurada o ne estructurada, manual

o mental, ete.

- El modo como aparece el lider: designado o elegido.

La situacién influye y estd influida por la transaccién lider-

seguidores.

E] liderazgo es dinadmico, variable y evolutivo., Los componentes que
caracterizan principslmente ai lider son la alta participacién en las
discusiones de grupo, sobre todo en la resolucién de problemas y hacer
cosas propias de los lideres, con lo cual refuerzan su legitimidad ante los

seguidores.

Uno de los principales problemas de este enfoque (al margen de lox
refativos a las teorias en que se basa) estriba en que no se definen las
variables situacionales tan claramente como, por ejempls, lo hacen los

tedricos de la contingencia.
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1.2.5.2. Teoria del intercambio diddico vertical

Desarrollada por Graen (1978), atiende especificamente a las posibles
diferencias que, en la transaccidn lider-seguidores, establece el lider con
algunos de sus seguidores. El tema central es el proceso de desarrollo de
diferentes relaciones de intercambio entre el lider y sus seguidores. La
estructura social que se estudia es la diada lider-subordinado. Parte de
la idea de que los lideres hacen diferencias entre sus subordinados y
desarrollan intercambios “dentro del grupo” con seguidores seleccionados,
los cuales actilan mas de acuerdo con las expectativas del lider. Por el
contrario, los seguidores de "fuer;. del grupo” se desvian de las

expectativas del lider,

Las relaciones del! lider con los seguidores de confianza se
fundamentan en la satisfaccién de las necesidades de éstos a través de
la asignacién de los bienes o recursos que el lider controla, a cambio de
una mayor lealtad y compromiso de los seguidores con los objetivos
grupales. Con el resto de los subordinados, las bases de la influencia del
lider son el poder legitimo, el coercitivo y un limitado poder de

recompensas.

Se enfatiza la heterogeneidad en los comportamientes de lideres y
seguidores, en contraposicion a los enfoques mas tradicionales, que
postulan un "estilo general del lider”. Se asume que los lideres actian
de modo diferente con cada miembro de su unidad y que las reacciones
de estos miembros pueden diferir. En consecuencia, el nivel apropiade de

estudio no es el grupo ni el individuo, sino la diada vertical.
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1.2.6. Aproximacién humanista

Este enfoque enfatiza la influencia de 18 calidad de las relaciones

interpersonales en la efectividad dei liderazgo.

McGregor (1960, 1979) desarrolla sus teorias X e Y caracterizadas
por sus posiciones radicalmente opuesias respecic al modo de ejercer el

liderazgo:

- Teoria X! Refleja el punto de vista tradicional sobre la direccién
¥ ¢l control. Concibe a las perscnas comunes como porc motivadas por el

trabajo ¥ propone, por tanto, una direceién de control.

- Teoria Y: Defiende la integracién de los intereses individuales con
Ins objetivos de la organizacidn. Concibe a las personas como orientadas
a la produccién y al bienestar y properciona, desde este enfoque. una

direccion que delegue responsabilidades y procure la estima del

subordinado.

Seflala MceGregor que la funcién del liderazgo consiste en modificar
la organizacion a fin de proporcionar libertad a los individuos para que
puedan motivarse a desarrollar su potencial para la satisfaccién de sus
propias necesidades humanas, contribuyendo ai mismo tiempo al logro de
los objetivos organizacionales. En resumen, se trata de armonizar los
intereses de la organizacién con la realizacién personal de los individuos

que trabajan en ella.,
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Por su parte, Argyris (1979) percibié un conflicto fundamental entre
la worganizacidn ¥y el individuo. Puesto que es natural en las
organizaciones estructurar los roles de los miembros y controlar la
actuacion con el interés de alcanzar los objetivos especificos y, asimismo,
también es natural en el individuo ser auto-directivo y buscar la
satisfaccion por medio del ejercicio de la iniciativa ¥ la responsabilidad.
una organizacién sera mis eficaz cuando su liderazgo proporcione los
medios por los que los seguidores puedan realizar una contribucién
creativa a la misma como una consecuencia natural de sus propias
necesidades de crecimiento, auto-expresion y madurez.

El problema principal de este enfoque estriba en no considerar que
distintos grupas requieren distintos tipos de direcciéon que., a su vez,
dependen de las caracteristicas del grupo. del tipo de tarea a desempefiar

y del contexto crgahizacional en que se encuentren.

1.2.7. Enfoques cognitivos

1.2.7.1. Teoria de Ia Atribucién

Numerosos estudios han aplicado los principios de la teoria de la

atribucién al tema del liderazgo. En general, el foco de alencién se ha

centradoe en:

- Autopercepcién por parte de la persong considerada como lider:
Se afirma que cada sujeto tiene su propia concepcion de liderazge ¥ que.

para entender la conducta de un lider, habria que saber qué piensa
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sobre la situacion en gue se veria come lal {Pleffer. 1977).

- Perecepcion  del lider por _parie de los sujclos: El que se
considere gque alguien actia como lider © no depende de las teorias
implicitas sobre el liderazgo que tengan los demas (Eden y Leviathan,
1975; Calder, 1977). Se observa el comportamiento de los lideres y se
infiere 4que las causas de esios comporfamientos son diverses rasgos
personales o limitaciones externas. Si tales causas encajan con las
asunciones ingenuas del observador sobre lo que deberian hacer los
lideres, entonces calificara y describiri las acciones de esos sujetos como

propias del hderazgo.

- Percepcion de los subordinados por parte del lider: Los lideres
pueden valorar & sus subordinades en funcién de los resuitados de las
acciones que éstos lleven a cabo. Green y Mitchell (1979) formularon un
modelo para estudiar tales procesos atribucionales en los lideres. For
ejemplo, ante un desempefio pobre por parte del subordinado (poca
productividad, etc.) los lideres se forman una teoria sobre el subordinado
v la situacién, juzgando que la causa fue debida a la personalidad.
capacidad o esfuerzo del subordinado, o se debio a factores externos tales
como falta de apoyo, dificultad de la iarea o informacién insuficiente. Se
alribuye was la causalidad al subordinado que a la situacién si agquel ha
tenido una pobre historia de desempeiic ¥y si los efectos de]l mismo han
tenido graves resultados {Mitchell ¥y Wood, 1979). El lider centrara la
accion correctora en el subordinado anies gue en la situacién en tales
circunstancias, incluso si en realidad fue la situacién la que causo el

problema.
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1.2.8. Enfoque psicoanalitico

Diversos autores psicoanaliticos. desde el propio Freud (1922). han
tratado el tema del liderazgo, encontrande a la persona gque Jo encarna
como ls figura del padre, como fuente de amor y de temor, como. salida

emocional para las agresiones y frustraciones de los seguidores, etc.

Los psicoanalistas han tepido una marcada influencia en los
psicohistoriadores que trataban de comprender a los lideres politicos
adultos en términos de sus deprivaciones de la nifiez, cultura. entorno,
y relaciones con la autoridad p;terna. asi c¢omo las necesidades
psicodindmicas que satisfacen enire sus seguidores {véase, por ejempin,

Blain, 1976; Bewsel, 1977 Lewy. 19719; Maze ¥ White, 19817 Reed, 1988%:

Weinstein., 1988: Holland. 1989; etc.).

1.2.9. El enfoque de las habilidades sociales aplicado & las conductas del
lider

En el precedente repaso realizado sobre las teorias del liderazgo,
y especialmente al considerar aquellas teorias centradas sobre las
conductas de los lideres, se ha ido haciendo mencién a distinios
comportamjentos que se supone que los lideres ejecutan con mayor
frecuencia que los demds; comportamientos éstos muy diversos ¥ que han
sido analizados en niveles diferentes. Asi, en algunos casos se hace
referencia a conductas concretas, en otros, a capacidades o habilidades
mas genéricas, y en unos terceros, se hace mencion a conjuntos

sistematicos de conductas, aglutinados bajo la etiqueta genérica de algun
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pecitliar estilo de compartamento.

Todos estos cowporiamientos, diversos v variopintos, guardan
relacion can alguna do Jas multiples actividades y procesos que tienen
lugar en los grupos suciales. Baste como ejemplo la descripcion de las
competencias del lider que hace Hollander (1978). ¥ que a juicio de este
autor comprende: ser un buen facilitador; permitir que los dewmas hagan
contribuciones efectivas; teper habilidad para afrontar el trabajo internc
del grupo; mantener actividades a un ritmoe uniforme: ofrecer direccion
para realizar actividades: dar informacion a los seguidores sobre et rol.

etc.

Resultados cblenidos tanto de diferentes intentos clasificadores,
como de la aplicacion de diferentes pruebas (principalmenie analisis
factoriales v analisis de contenido), han confluido casi uhanimemente en
la delimitacién de dos categorias clasificatorias de todo este conjunto de
comportamientios, Una de éstas agrupa todas aquellas conductas del lider
relacionadas con la realizacién de las tareas y/o logro de las metas; v la
otra incliye todos los comportamientos relativos a la interaccion de! lider
con los miembros de su grupo. Ambas categorias han recibido diferentes
nomenclaturas. constituyéndose la dicotomia entre ambas en el nicleo
central de algunas de las investigaciones mas importantes. como las
realizadas en la Universidad de Qhio, Michigan, etc. como ya se comentd.
Esta dicotomia queda perfectamente reflejada en la siguiente distincion
propuesta en un manual clisico de Psicologia Social {Secord y Backman.
1976) en relacion al concepto de rol secial. Distinguen estos autores. como
integrantes de aquel, dos tipos de habilidades y técnicas: aquellas

dirertamente relacionadas con la tarea inherente al rol. ¥ las relacionadar
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von las exigencias de los compaheros de rol. La distincion entre ambas.
V¥ ia posibje interferencia entre ellas, quedan claramente reflejadas cn el

viemplo que PTUPONEN €505 @ISMOE AY10res,

"Un profesor npo so6lo debe conocer el
material y saber presentarlo claramente, sino
que también debe aprender como mantener e! orden
en la clase. Lo primero es mas facil de adquirir
que lo altimo, y algunos profesores tienen
dificultades y problemas frecuentes en la clase,
que interfieren con ¢l proveso de aprendizaje”
(p. 420).

Junto a las habilidades relacionadas con las tareas (caracterizadas
tanto como habilidades conceptuales y técnicas, de una parte, como
habilidades organivativas. ¥ politicas, de otra), resulta inguestionable
alinear unas segundas. relativas a la relacién interpersonal establecida
entre los miembros del grupo. Queda planleada, por otra parte, la
cuesiidn referida a la combinacion correcta de ambas categorias y el

influjo relativo de cada una de ellas {Morales, 1985; p. 419-420).

La importancia de todas estas conductas queda sobradamente puesta
de manifiesto en los conocidos trabajos de recopilacidn recogidos por Bass
(1881). A modo de conclusién, el propio autor realiza el siguiente

comentario sobre la relevancia de estas conductas y la pesible implicacion

e impacto de las mismas!

"si el orden de frecuencia de factores es
significative, resulta que el liderszgo con
éxito implica ciertas habilidades y capacidades
-interpersonales, técnicas, adminisirativas e
intelectuales~, que permiten a los lideres ser
valiosos para el grupo u organizacion. Estas
habilidades les permiten mantener niveles
satisfactorios de cohesién grupal. impulsec, ¥
productividad™ (p. 99).
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L4 wencion a tapacidades centradas en la relacidn interpersonal, se

ha verde hacrendo de forma constante, mastrando un aumentu progresyvo
en el travccarse del tiempo. Afr oen el referide estudic de Bass., se
muesira un importapte incremepto de referencias {(pasa de 14 a 35) entre
las dos recopdaciones subsecuentes realizadaz por Stogdill » Bass, en los
afios 1948 y 1970. Hay que sefialar ademas que el mayor aumento de
referencias., en  relacién a  otrazs categarias, es precisamente el
correspondiente a  esa. que aparece bajo el epigrafe genérico de
“sociabilidad y habilidades interpersonales det lider”. Estas conductas han
sido. no obstante, consideradas bajo distintos enfogues e incluso han sido
denominadas con distintas nomenclaturas, Asi. en la recopiaciin que
recoge el altor anteriormente mencichado se refieren. entre otras, las

giuenties:

“los lideres difieren. ademis de )a prientacion
a la larea. en su preocupaCién acerca de las
personas en la medida que persiguen ian enfoque
de relaciones msmanas, e intentan wmantener
relaciones amigables y de apoye con los
seguidores, Esta preocupacién se ha relacionado
con: orientados a la relacidn (Katz et ai.,
1330): énfasis en los subordinados (Fleishman,
1957}t preocupacién por el mantenimiento del
grupo  {Cartwright y Zander. 1960: wofford,
1970); preocupacidén por la genie (Blake ¥
Mouton, 1964)}; centrada en las personas
{Aderson, 197T4); facilitadora y de apoyo a la
interaccién (Bowers v Seashore. 1966} orientada
a la interaccion (Bass, 196T), con necesidad de
afiliacién {McClelland, 19631)" (Bass. 1981: p.
3311}

Estas capacidades han sido identificadas fundamentalmente a partir
de aquelios enfoques tedricos que Se han centrado en el anilisis de las
conductas de los lideres, o que ha llevado a aguellas a correr una suerte

paraiela al deszarrolis de dichas teorias. Sobre éstas, comn va s& ha
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mencionado anteriormente, se han realizado numerosas criticas en las que
se ha cuestionado la validez de tal enfeques centradu en el analisis de

capacidades y /o conductas de lor Liderewn.

No obgtanie. y pese a la impartancia de esas criticas, ne parece gque

éstas hayan sido apuradas hasta llegar a sus dltimas consecuencias, ya
que hay ciertes aspectos igualmente critices que parecen haber pasado
desapercibidos. Aspectos éstos que, por otra parte y de forma curiosa,
no parecen del todo ajenos a los planteamientos de otras teorias. En este
sentida estas observaciones coriticas, que son aplicadas en principio a las
teorias "conductuales”. se harian igialmente extensibles a otras muchas
teorias, y precisamente también a agquellas formuladas como propuestas
alternativas. Asi, allas criticas habitualmente realizadas. cabe afiadir otras

observaciones criticas no menos relevantes, como las que a continuacion

se exponen.

En primer 1érmino, no deja de resultar paradéjico que pese a que
las teorias conductuales tienen como objetivo fundamental el andlisis de
las conductas de los lideres, la mayoria de las veces dichas conductas son
evaluadas a través de cuestionarios de papel y lapiz, en los que se
indagan las percepciones (propias y/o ajenas) sobre las conductas de
lideres (bien supuestos o reales). En un sentido similar, la mayoria de las
veces el analisis se centra en lo que se considera que el lider debe
hacer, o debe estar haciendo, y no sobre lo que de hecho el lider hace,
sobre cuil es su comporiamiento real, v cuales son las consecuencias de

tal comportamiento.
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Par atra parte, €5 practicamente habitual ol que }a descripetbn de
dichas conduclas de los lideres se efectue de una forma abstracla, ¥ a
un ravel macro. sin ldegar a especificar qué conductas cvoncretas
canfigaran diche tomportamiento. Las etiguetas empleadas, aunque se
refieren a supuestas conductas, no permiten precisar formas especificas
de actuaciton. dando lugar a interpretaciones muy heterogéneas de lales

etiquetas. Esta consideracion critica queds bien reflejada v ejemplificada

en ¢l siguente comentario:

“La mayoria de las teorias actyales del
liderazgo son conductuales en el sentido de que
se ofrientan a las conductas, mas que a los
rasgos de la personalidad, conductas que se
suponen que estan asociadas c¢on un liderazgo
efectivo, No obstante, se tiende a descr:bir
tales conductas en un nivel relativamente alto
de abstraccidén. Esto es particularmente cierto
en el caso de las teorias del estilo del
liderazgo, donde abundan  términos como
consideracion. preccupacion por la produccién,
centrado en e! subordinadd, participativo.
orientado a la tarea y democratico. Estos
conceptos describen clases muy ampiias de
conductas, mientras que las conductas en si
mismas raramente son descritas en detalle,
Parece asumirse que los lideres actuales
potenciales se dan cuenta totalmente del range
compieto de conductas que existen bajo cada
etiqueta, v lo que es mis, pueden ejecutarias
perfectamente en el caso que las necesiten”
{Wright y Taylor, 1984; p. 3).

Este 0ltimo aspecto es posiblemente el mas relevante, ya que, ¥y ain
en el supuesto de que se especificasen las conductas. mo se analiza en
qué medida dichas canductas son ejecutadas de una forma adecuada o
inadecuada. No basta con exhibir sin mads una conducta, o hacerlo de
forma rutinaria o programada, sino que es preciso ejecutarla bien {ya yue
la capacidad de exhibicion de una conducta no lUeva implicitc el dominio

de la misme 0 su ejecuctdn eficaz), » ejecutar tal conducta atendiendo a
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ios determinados requerimientos de cada situacién particular (no se trata

por lanto de una conducta o estilo estandar aplicade de forma

indiscriminada),

Distintos autores han insistide en la relevancia de estas criticas,
haciéndolas extensibles a otras muchas teorias, como bien queda reflejade

en el siguiente comentario:

"Resulta claro para un extenso conjunto de
investigadores, entrenadores y directivos que la
conducla directiva esti mucha mis determinada
por factores situacionales {(.....}. El darse
cuenta de esta compiejidad ha 1levado al
desarrollo de teorias de contingencia del
liderazgo como base de programas de
entrenamientc, en la mayvoria de Jos cuales se
incluye un elemente de entrenamienio en
habilidades sociales. No obstante, la wayoria de
estos modelos refieren la conducta que es
efectiva en situaciones particulares al nivel de
estilo de conducta; esto es, describen procesos
canductuales generales comoe " conduc ta
participativa” o "conducta reforzante”,
"dirigida a la tarea”, y “establecimiento de
metas conductuales”. Entre tanlo existe una
frustracién creciente manifestada por directivos
quienes, mientras pueden estar convencidos del
wvalor de la diregcion participativa a un nivel
cognitivo ¥ actitudinal, se ehcuentran sin guia
especifica de céma pueden ser “habilmente”
pariicipativos, reforzanies u oriemtados a la
tarea (....}. Necesitan conocimientos de I[as
conductas gque determinan el que el estilo
participativo, orientado a la tarea, o
clarificadar de metas, sea efectivo, de forma
que puedan practicarlo e incorporar tales
conductas en su repertorio particular” (Alban
Metcalfe ¥ Wright, 1888; p. 128).

Todas estax consideraciones resultan de especial impotancia ya que
al hablar de comportamientos sociales, no se puede obviar realizar
registros de los comportamientos reales tal como acontecen en una

siluacidn social particular ¥, consecuentemenie, emplear para ello los
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procedimientios mas adecusdos {como son las técnicas de observacidn, en
sus miltiples wodalidades), que permitan identificar tanto aquejlas
conductas moleculares que tienen lugar, como la sincronizacién entre ellas
en pauias de interaccion. Todo esto adquiere un importante relieve a la
hora de planificar programas de formacién orientados al entrenamiento de
lideres, aspecto éste echado muy en falta por numerosos autores y
especialistas, sobre todo los que tienen como cometido fundamental la

formacion. Esta falta de orientacién a la hora de delimitar con la mixima
concreccién posible programas de formaciéon para personal directivo,

queda perfectamente reflejada en el siguiente comentario:

"Mieniras oS programas de investigacién
han producida miltiples documentos de
excepcional erudicion, ¥y han ayudado
indudablementie a af ianzar 1a ocopacibn de muchos
académicos excelenles, poco han ayudado a
proveer la precisién necesitada para elaborar
programas de enitrenamientos en habilidades
sociales, salvo al nivel més global de
entendimiento” (Georgiades y Orlans, 1981; p.
126).

Las anteriores consideraciones criticas hacen posible ¥y
recomendable un abordaje distinto del tema del liderazgo, ¥y mwas en
particular del andlisis de las conductas de los lideres. El enfoque gque
puede ofrecer una explicacion mas comprehensiva v a la vez satisfactoria
a las cuestiones que hap quedado planteadas, es el que se centra en el
concepto de “habilidad social”, aplicado en este caso a la "habilidad social

del lider”.

Este enfoque, aunque cuenta con importantes estudios psicosociales
precedentes, se ha desarrollado de una forma mis sistematica en las tres

altimas décadas a partir de ciertos hechos (Phillips. 1985; Furham. 1985;
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Hollin., 198€: etc.): au renovado interes por el proceso del aprendiza)e
social, el desarrollo de n modelo para cxplicar e} funcionamiento de las
habilidades sociales (efectunde a part.r Jde proresos erpondomicos y desde
una perspectiva psicosocial aplicada a la empresa), y el desarrollo de la
Terapia de Conducta y su aplicacién al tratamiento de conductas sociales

problematicas.

1.2.9.1. Supuestos basicos del enfoque de las habilidades sociales
Ecte enfaque se fundamenta en unra serie de sdpuesios hLasicos.
apoyados en solidas hases cientificas » que. de forma resumida. son las

siguientes (Gil, 1291

1} Se fundamenta ¢n varias orientaciones tedricas. y de forma
principal en aquellas relativas al aprendizaje de conductas, y mas en
particular al aprendizaje de conductas sociales. Incorpora por tantoe los
principios de las teorias del aprendizaje, principalemente del aprendizaje
social (Bandura, 187€: Bandura v Walters, 1963 integrando a 1a vez todas
aquellas contribuciones de diferentes disciplinas cientificas que tienen
como objeto el estudio de la cenducta =social, Resultan por tanto de capital
importancia las contribuciones de la Psicologia Social, siendo como es este
enfoque de las “habilidades sociales” un enfoque necesariamente

psicosocial (Ovejero. 1990).
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2) Concomitantemente a las anteriores orientaciones teoricas,
se canecibe gue las habihdades sociales son aprendidas, y en dicho
preceso toman un papel fundamental tanto factores extrinsecos a la
persona (como €5 €l ambiente, la situacién, las consecuencias deparadas
a las conductas)., como Inirinsecos a la perspna (factores cognitivos >
mwotivacionales), considerando fundamental ls interaccién entre ambes

conjuntes de factores.

1) La importancia otorgada a los procesos cognilivos ¥
factores situacionales, asi como & laz contribuciones de distintas
disciplinas {fundamentalmente la Psicologia Social), queda claramente de
manifiesto en la relevancia que se otorga a las personas interaceionands
en contextos sociales especificos. Se reconocen condiciones estructurales
de [as situaciones » capacidades de [cs propins sujetos, ¥ se requiere de
los sujetos que empleen sus capacidades cognitivas para identificar
adecuyadamente las situaciones, ¥ adaptar sus capacidades a las demandas

de las situacicnes. E} resultado final determinara el éxite o fracaso de la

actuacién de una persona en una situacién particular.

4) Teniendo como base los principios de las orientacicnes
tedricas que guian este enfoque, se ha desarroliado un procedimientc de
intervencidn, el denominado entrenamienic con habilidades sociales,
centradoe en el aprendizaje de conductas a través de la realizacion
intensiva y controlada de experiencias de aprendizaje. Dade que 1al
aprendizaje se orienta originalmente al desarrollo de canductas nuevas o
alternativas, dicht entrenamiento es considerado cowo un procedimiento
psicoeducatlivo de fermacian con innumerables aplicaciones. Existe ina

importanie cvidencia sobre la eficacia de este procedimiento. aplicado a
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una ampiia variedad de pablaciones. @1 bien dicha evidenria aun resala
¢nn ocasiones conlrovertida » Fujeta . constantes revisiones {(una
curacterizacion was precica de tedas las lécnicas que componen este
procedimiento, asi comn una desernpenn detallada de las mismas, puede
consultarse en numerosos textos. como por ejemplo Spence y Shepherd.
1983; Gil, 1984; L Abate y Milan, 1983; Hollin y Trower, 1986; Kelly, 1987;

Caballo. 1988, etc.).

A partir de estas consideraciones se han intentado elaborar
distintos modelos gue ofreciesen una explicacién comprehensiva del
funcicnamiento de las habilidades S(xc-h:ﬂes. El primer intento consistié cn
!a aplicacion del modele erpondémico, empleado en la relacion hombre-
maquina. a la relacion interiersonal hombre-hombre. Diche modelo
comprendia una serite de procerox internos (percepcidn, traduccion.
planificacion, metivacién) por parte de los sujelos que ipteraccionan, y
el establecimiento de una relacidn entre elles (comunicacion ¥
retroalimentacidn), Lste modelo, debide fundamentalmente a su simplicidad
y pragmatismo, fué ampliamente empleado, convirtiéndose tanto en un
referente elaro para la planificacion de enirenamientos, como en un modelo
heuristice que propicié numerosas investigaciones; investigaciones en las
que se revisé dicho modelo ¥ se plantearcn propuestas de modelos
alternativeos. En la actualidad hay un claro intento de disefiar modelos
interactivos, en los que se ponga especial atencion al comportamiento de
las personas en contextos sociales especificos, incorporando de una parte
iodos aquelios componenies gue integran y definen las situaciones sociales
{como son las metas. normas. roles. etc.), v profundizandc. de otra parte.

en aguellos procesos cognitives que permiten a las persenas identificar

y comprender las situaciones sociaies v planificar en consecuencia sus
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canducths 15e  Incorporan procesos de percepctdn  de  personas,
procesamiento de wformacion. coluvién de problemas, etc.). Respecio a jas
situaciones, » en particular a sus componentes. =e analizan distintas
dimensiones, como el grado de estructuracion, la importancia, la claridad,
el consenso entre los interlocutores sobre la misma. la frecuencia en que
se presenta, aspectos facilitadores y/o reforzantes de lz misma, etc.
Respecto a las personas. se analiza la capacidad de identificar las seftales
snciales, el significado psicoldégico atribuido, la planificacidn, la exposicion
selectiva, la capacidad de adaptacion, la flexibilidad, ete. La interaccion
entre ambos (el emplec por parte de la persona de la correspondiente
capacidad en funcién de las demandas situacionales). se considera como
el determinante final de éxito-fracaso en la ejecucién de una determinada

habilidad zocial.

El concepto de hatubidad sccial. por su parte, no goza de una

consideracién unanime, ni cuenta con una definicién inequivoca, nt incluso
. - B i - R

con una terminologia dnica (ya que se utilizan como intercambiables

neibres como, competencia-habilidad, » calificatives como. social-

relacional-comunicativa-interperscnal. ete.). No obstanie y tal como se

desprende de lo anterior, dicho concepto se considera definido por las

siguientes caracleristicas:

1) Implica la posecién de capacidades ¥/o aptitudes que
permitan & la persona la ejecucion de aquellas conductas mas cficaces en
funcién de las demandas planteadas por la situacidén. Estas capacidades,
y lag conductas consecuentes, pueden aprenderse, vy por tante ser objeto
A

Ge entrenamieto,
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Z) La ejecuciéon de estas conductas se refiers a. y/o tiene

tugar en, contextos scciales {en alguna de sus miltiples marifestaciones),
La habilidad social en este caso establece, con respecto a los conceptos
de rol social {Secord y Backman, 1976), » de interacciéon, una simetria
conceptual {(Blanco 1983). En este sentido, podrian establecerse como

caracteristicas bésicas de las habilhidades sociales las siguientes:

"consciencia de compl emen tariedad e
interdependencia del acto social {...); tener en
cuenta al otro, asumir vy aceptar su rol, el
comprender y responder a estimilos fisicos y

simbdlicos, verbales ¥ no verbales,
caracteristicos de su ejecuciéon de rol. es decir
de la corducta secial: {.... y) gratificacidn,
sobre todo en le referente a manienimiento,
repeticién y pervivencia de la accion social”
{Blanco. 1983; p. 570).

3) Conductas orientadas a abjetivos ¥ a la consecucién de
reforzamientos (bien materiales, sociales, personales, etc.). Son por tanto
conductas intencionales, bajo ¢l control cognitivo de las propias personas.
¥ conductas socialmente apropiadas {en funcidén de las pormpas sociales y

culturales, y segiin criterios wmorales, lo que no implica necesariamente la

imposibilidad de poder modificar o innovar tales normas).

4) Conductas adaptables a las demandas y exigencias del
ambiente, en funcién de las situaciones especificas en que tienen lugar.
Son capacidades funcionales discretas, adaptables, flexibles ¥ sujetas a

wmodificacidn.

5} Conductas gue permiten distinios niveles de andlisis. Estos
niveles vienen determinados por distintes criterios de analisis, como son:

el grado de inferencia {lo que permite reconocer y diferenciar habilidades
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cogmtivas, frente a las habilidades conductuales propiamente dichas): los
procesos implicnios (en este sentide. las habilidades comunicativas pueden
descomponerse epn habilidades de codificacion, decodificacién. decisionales.
ete.)t ¢l nivel de discriminaciéon (lo que daria lugar a habilidades
moleculares. frente a otras mas globales o molares): la calidad de las
mismas (que va desde habilidades basicas a habilidades intermedias »
habilidades de caricter superior); la especificidad situacional {(que permite
distinguir habilidades adecuadas a situaciones particulares, frente a
habilidades generales); etc. Asimismo, cada una de estas categorias
permile nuevas divisiones (por ejemplo la division de conductas verbales

» no verbales. entre las habilidades conductuales).

Fscta variabilidad a la hora de deiimitar las habilidades sociales (3
que puede canziderarse un claro reflejo de las distintas crientaciones de
'as gue se ha partido. ¥ de los diferentes enfoques que confluyen en su
estudin), no debe verse exclusivamente como algo limitader, sino mas bien
como algo que enriquece un enfogue gque se muestra enormemenie
prometedar » heuristico {caracterizade incluso como “"movimiento
suciepolitico”™, Bagarozzi (1983), por los cambios radicales gue introduce
frente a enfoques anteriores, y por sus ilimitadas posibilidades de
aplicacion). Indudablemente queda mucho por hacer. como es dotar a les
conceptos, modelos y procedimienteos de una mayor concrecion, de forma
gue se evilen los !‘emores de agquellos aulores que consideran que esle
enfoque. al abordar cualquier mamifestacién social ¥ al integrar diferentes
niveles de analisis, puede acabar por perder su especificidad, llegando
a confundirse con cualquier forma de intervencidn psicosocial. Tampoco
estd claro gue haya que llegar a un nivel de especificidad total. puesto

que podria plapiearse emplear un constructo hipotético como inica forma
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posihle para definir tas hahilidades socialas. Esta sugerente prapuesta
{Shepherd, 1983; p. 2-3). implicaria reconocer su naturaleza multimodal.
aceptar un cierto grado de independencia entre las distintas dimensiones
que la componen. ¥ recenacer a la vez un concepto de habilidad social

que zea tanto general como especifico.

1.2.9.2. Implicaciones del enfoque de las habilidades sociales aplicado a la
conducta del lider

La aplicacion de este enfoque ﬁal analisis de las conductas de los
lideres es practicamente inexistente, v de las pocas aplicacianes. la casi
totalidad se ha centrado en ¢l comportamiente de lideres y/o direclivos
de ambitos empresariales, Se han aberdade en tales aplicaciones
comperizmientios genéricos relativos a la direccldon, gestion y supervision
de recursos humanos, ¥y comportamientos de directivos y mandos
(principalmente de mandos intermedios), siendo tratado todo ello bajo
epigrafes o etiquetas genéricas, relativas a habilidades sociales de los
lideres en el trabajo. Como importanies exponentes de estas aplicaciones,
pueden considerarse distintos manuales como el de Goldstein y Sorcher
(1974}, o el de Argyle (1981}, De forma paralela ha habido diferentes
intentos orientados al desarrollo de procedimientos y técnicas de
entrenamiento, intentos que en la mayoria de los casos no se han
caracterizado precisamente por el empleo de procedimientos rigurosos,
empijricamente avalados. ni descritos en términos operativos. En distintos
manuales se da cuenta de este enfoque, utilizando como marco de
referencia bien modelos conductuales. considerablemente mas restrictivos

{Blanchard y Jchnson, 1982: Blanchard y Lorber, 1984; Honey. 1%76), o
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empleandoc modeles de adquiticion de habilidades mucho mas genéricos
fSidney et al, 19730 Argyle. 1981: Torrington., 1982), Mas recientemente
4 parur de nuevos desarrolios efectuados desde el “analisis conductual’
(Rackhman y Morgan, 1877 Morgan, 1982) se ha hecho extensive un
procedimiento de entrenamiento, originalmente disefiado para ser aplicados
a situaciones de enirevista, a las conductas de direccién y liderazgo.
Estos entrenamientos que representan el denominade "enfoque Bradford”
(Randell et al., 18845 Wright y Taylor, 1984; Alban Metcalfe y Wright, 1986;
etc.). incorporan evaluaciones objetivas ¥ descripeiones especificas de los
componenies de las conductas que constituyen e! objetive del

entrenamiento.

Contrasta, sin lugar a dudas, la escasa aplicacién de este enfoque
frente a la importancia atribuida al mismo por parte de numerosos
Aulores, ¢omo ya se comentd anteriormente. lmportancia gque se susienta
ademas en los resultados de distintas investigaciones centradas en el
analisiz de las tareas de direceidn y supervisién. Caracteriza el trabajo
de directivos, mandos intermedios ¥y supervisores (en contextos
empresariales}. el establecer constantemente nuevas relaciones sociales.
el realizar numerosos contactos interpersonales, y el emplear
fundamentalmente una comunicacién coral {McCall et al.. 1878),
requerimientos que implican el empleo constante por parte de estas
personas de distintas habilidades sociales, La realizacion de actividades
similares a éstas por parte de una buena mayeria de profesionales en el
desempeio de su trabajo. y especialmente por aquellos para los que una
interaccion habil se constituye en un cobjetive fundamental de su
compelencia profesional, muestra la imporiancia y extension de este

enfoque, que abarca practicamente a todo tipo de actividad profesional ¥



humana (Hargie, 1986). Subrsyando esta importancia. refiejada en la

ievision de estudios de Bass (va comentiada), sefiala este autor:

"Ser habil como lider, ¥ en relacidn can
los demas, es el requerimiento mis importante en
todos los niveles de la direccidn” {Bass, 19B1:
p. 273).

Consecuentemente, sigue comentando el anterior autor, la formacién
continua del personal directivo esta fundamentalmente necesitada de
mejorar las habilidades de relacion humana, resultando secundario la
mejora de habilidades cuantitativas y .técnicas. Esta iltima recomendacion,
sobradamente puesta de manifiesto por numerosos autores (Argyle, 1981;
Wright ¥ Taylor, 1984; Alban Metcaife y Wright. 1986; Robbins, 1989; etc..),
es igualmente recomendada como una necesidad prioritaria por diferentes
centros de formacidn, desde facultades universitarias v prestigiosas

escuelas de formacién en programas de negocios y marketing, e incluso
esta recomendacién es hecha a través de medios de divulgscién
habituales, como revistas y boletines especializados en tales temas

{Robhins, 1989},

Analizada la importancia del enfoque de las habilidades sociales,
aplicado 3l comportamiento de los lideres, se pasa a continuacidén a
analizar las implicaciones m&s imporisntes que se derivan de esta

aplicacién.

1) Las habilidades sociales de [us lideres son consideradas
como capacidades ¥y conductas aprendidas. Frente a concepcioncs
carismaticas y hasadas en rasges personales, este enfoque se centra en

el comportamiento de los lideres! comportamiento que no es considerado
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sustancialmente diferente a cualquier otro tipo de conducts, estando
sujeto por tanto a los mismos principios de aprendizaje aplicados a Ia
adquisicion, cambio ¥ modificacion de cualquier conducta social, Este
comportamients puede por tanto ser adquiride y modificado a través de
ia experiencia, asi como a través de condiciones determinadas de
entrenamiento. En el aprendizaje de estas conductas de liderazgo juegs
un papel fundamental la intleraccién entre factores internos a la persona
lider (fundamentalments sus capacidades cognitivas), y factores
extrinsecos a la misma {caracteristicas del grupo, condiciones y
situacicnes en las que aquel se desenvuelve, tareas y objetives que
persigue, e¢tc.). Este comportamiento no es una prerrogativa de una
persena concreta, de forma gque puede ser sdquiride y exhibide en una
frecuencia mayor o menor por los distintos miembros que componen el

grupo,

2) Especificidad situacional de las habilidades sociales del
tider, Para que un [Iider actiie de formea socialmente habil, es
imprescindible que emplee una serie de capacidades cognitivas propias
que le permitan identificar y analizar las distintas, y cambiantes,
situacienes sociales gque debe gfrontar. Debe reconocer todos aquellos
componentes que caracterizan las situaciones sociales (Argyle, 1986), como
son: los objetivos (personales, grupales), las normas (discriminacién del
grado de exigencia de las mismas, las consecuencias de su incumplimientao,
la plausibilidad de su modificacién, la posibilidad de emplear como Lider
el denominado, "crédito idiesincrético”, etc.), los roles sociales {lo gue
implica entre otras cosas, la delimitacién de expectativas, la consideracidn
de las prescripciones asociadaz a los roles, la ejecucidn del rol propioc v

de los restantes roles. ete.), la secuencia de interaccion adecuada gque se
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debe segusr {como por ejemplo el orden del dia de una reunién. etc.), los
copceptins qiue dehen ecmplearve tdiscrimipacien de la terminologla a
rmplear, gue puede ser Ade caricter exclustvamente 1écmace, & per ol
coptrario was asequible). v el conjunto de las habilidades necesarias. Las
condyctas de liderazgo. en cuanto a hahilidades sociales, incorporan por
tanto las arientaciones de las teorias situacionales y de contingencia. al
considerar como tales habilidades los comportamienios sociales del lider
que resultan mas eficaces en funcidon de los requerimientos de la
situacidn; acciones éstas que van a tener un impacto diferencial en la
marcha del grupo. incidiende diferencialmente en el éxito de las
actuaciones del mizmo v en la Satisfa‘r_('lén de sus miembros.

3} #abilidades sociales de los lideres, susceplibles de
entrenamicnto. In funcidn de las demandas de la situacién v de las
capacidades que poseen las personasz. resulta factible disebar un
programa de entrenamients en el gque se delimite con la wdxdma precisién
ios conjuntos de conductas. y cada uno de sus componentes, que
constituyen el objetive del entrenamiento. La aplicacién de éste sigue un
pmcedimiento-bla}:;;ﬁ;ﬁ_leVdelimita-do. descrito en términos operativos, lo
que posibilita tanto la evaluacion ewpirica de todo el procedimiento en si
y de cada una de las técnicas que lo componen, como la replicacién por
parte de otros autores. La evaluacién de resultados {evaluacién post
entrenamiento) pretende efectuarse a un nivel multiple, de forma que
abarque diferenties mandestaciones de las respuestas {propias y ajenas;
cognitivas, fisiolagicas y conductuales}, ponienda especial atencién en la
evaluacidn de las conductas de Jos lideres de]l grupo, registradas por

procedimientos objetivos v a través de las observaciones efecluadas por

personas que lienen alguna implicacién o relacidn con el grupo (sus



»ubmrdinados, compatieras, jefes, etc.).

4) ldentificacion y delimitacién de las habilidades sociales de
los lideres. las habilidades sociales de los lideres pueden ser evaluadas
& distintos niveles. empleando diferentes criterios. Al intentar emplear un
nive]l de analisis concrete, con €] propoésitc de lograr una taxcnomia
especifica de las habilidades que configuran el comportamientc dei Lider,
los distintos intentos realizados por diferentes autores resultan. no
obstante, considerablemente vagos y limitades. Asi por ejemplo, dentro de
un 1mportante manual varias veces mencionado (Argayle, 1981), GCeorgiades
» Orlans {1981) consideran come habilidades sociales de los lideres, en

tanto supervisores de grupes de trabajo. las siguientes:

“t. capacidad de distinguir entre lider ¥
liderazga; 2. capacidad de distinguir entre
funciones de tarea y mantenimiente: 3. capacidad
de entender diferentes métodos de toma de
decisiones; 4. capacidad de definir los
problemas de forma efecliva, resolverlos y
evaluar ¢l trabajo; y 5. capacidad para formar
¥ desarrollar un equipo efectivo” (p. [29-13G).

Con idéntica falta de concrecion esos mismos autores, al abordar el
conjunto de habilidades de los lideres centradas especificamente en la

relacion grapal. mencicnan las siguientes:
1-%



"1. habilidades para entender la naturaleza de

tas Proccsos  grapalers 2. entender ta
wportancia relativa de la tarea y loy ofectas
de las limitaciones cityacionales: 3.

dragnosticar 4gué procesns gruapales llevan a una
mayor efectividad de la tarea: 4. contribuir a
crear ambiente de apertura y confianzat 3.
capacidad para diagposticar los procesos de
comanicacion en el grupo: ¢, facilitar una buena
comunicacion en el gruapo:r 7. ser capar de
mane jar los confiictos constructivamente en el
sena del grupa: 8. identificar y clarificar
metas grupales; » 9. ser capaz de reconocer v
usar todos los recursos disponibles del grupe”
(p. 123}.

Algunos autores han preferido abordar la pesible tlaxonowia
ronsiderando las situaciones sooiales mas frecuentes gae deben alrontar,
pero diches intentos muestran una similar vaguedad. Sirva como ejemplo
la relacidon de sgituaciones que los lideres en contextos nductriales y en
cuantoc a supervisores. se mencionan en un libro pionero sobre esta
tomatica (Goldstein y Sorcher. 19743, ¥ va anteriormente mencionade. Estas

son las principales sityaciones:!

1. orientar al nuevo empleadec; 2. ensefiar el
trabajo; 3. motivar a un trabajader de bajo
rendimiento; 4. corregir el trabajo inadecusdo.
en cuanto a sa cantidad: 3. corregir el trabajo
inadecuada, en cuanto a su calided; 6. reducic
el absentismo; 7. reducir los cambios de turno
de trabajo; 8. afrontar las quejas de
discriminacidn racial: 9. afrontar las quejas de
dizeriminacidn  opuesias),  10. reducir el
resentimiente de una supervisora mujer; 11.
discutir habitos personales de trabajo con un
empleado: 12. discutir acciones formales
correctivas cen un empleado; 13. ofrecer
reconceimiento a un empleado de tipo mwedio: 14
superar rezistencia al cambio:; 13 reducir
resistencias de evaluaciong 16. delegar
responsabilidad: 17, realizar evaluaciones de la
ejecucion” {p. 3).
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Otros autores son considerablemente mias reducclonistas, aungue
siguen empleando la misma vaguedsd en sus descripciones. Asi Hunt
(19488} circunscribe las habilidades del lider exclusivamente a las

habilidades de negociaciéon.

No existe, por otra parte, consenso entre los distintes autores,
incluso al tratar de delimitar aquel conjunto de habilidades elementales
que caracteriza de una forma blsica el comportamiento de los lideres. En
un intento integrador, recopilando informacion de distintos trabajos,
Robbins (1989) propone comoc habilidades bésicas o primarias las

siguientes:

“"Escuchar, establecer metas , ofrecer
retroalimentacién, evaluar 1a ejecucion,
conducla disciplinaria, delegar, usar persuasion
oral, exhibir conductas politicas, conducir
reuniones de grupo, y resoiver conflictos” (p.
5).

La revisién de la literatura sobre la elaboracién de una taxonomia
de habilidades sociales de los lideres, resulta noctablemente {rustrante.
observandose una general vaguedad a la hora de definirlas, ausencia de

consenso, ¥ falta de criterio claro al intentar delimitar conjuntos de

habilidades.

Que €]l resultado sea negativo., no guiere en cambio decir que sea
imposible elabarar 1tal taxonomia, dejando por tanto de manifiesto una
clara necesidad para investigaciones futuras. Existen de hecho algunas,
¢asi unicos. irabajos que han encarado de forma importante este tema,
como los realizados a partir de la aplicarion del analisis conductual bajo

el "enfoque Bradford”, anteriormente mencionado, En esta linea Wright y
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proponen que las habilidades sociales de los lideres

abordarse conjuntamentie en tres niveles de analisis:

suposicion de que es posible elaborar

"1/ Componentes primarios: que hace
referencia a todo lo que el lider dice ¥ hace,
incluyendo todas las conductas arientadas a la
tisqueda de informacidn, influje en  las
conductas, y control de emociones. Cada una de
estas conductas puede delimitarse en componentes
whs especilicos. Asi, Ybuscar informacion,
incluye: recabar informacién, controlar el flujo
de informacién, y comprobar el acuerdo
concerniente a acciones y eventos. A su ver el
primero de elloes incluye nuevos camponentes,
como: preguntas abiertas y cerradas, pruebas,
comparaciones, e¢tec... De forma complementaria a
este conjunto de conductas verbales, se detallan
todas aquellas conductas no verbales que
acompalian & aquellas,

_2/ Factares estructurales: forma en que
las anteriores compor tamientos estan organizados
¥ secuenciados en interacciones mis extensas.

3/ Enfoque de conjunto; que pretende dar
significado general a la interaccidn.
considerando cuestiones, por ejemplo, como: la
participacién que el Jider esta dispueste a
permitir a los subordinados, y el grado de
consideracion que debe mostrar hacia ellos™ (p.
5).
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deben

intentos como €ste son, sin duda, prometedores, ¥ confirman la

una liaxonomia de habilidades

sociales de los lideres, empleando a la vezr y de forma conjunta los

distintos niveles de analisis que habitualmente se emplean para identificar

y evaluar aquellas, con lo que se enriquece su analisis y se incrementa

su comprension. Queda, sin Jugar a dudas, mucho por realizar, pero el

camina ya estd iniciado.



1. EL ESTUDIO DE LA COMUNICACION POLITICA

2.1. CONSIDERACIONES GENERALES

L muitited a0 puede escapar dr 2
eseacit esfélica 1 emeciomal de fas paladras. 2
tieceencia del  orader ejeres yma influensens
sygesteva que sabordioa por enlera o wisa & 2
voianlad del erador, Ly cxracierisiies eseacial de
15 democracit se rerela ep 11 capides con que
sacumbe 3 ia wapts de fay palabras. eserilas ¢
babiadus” {Mickeds (7EI1T, 1HER, p. I101,

2.1.1. Importancia de la comunicacién politica

"La politica se alimenta del poder de la palabra” (Graber, 1876 p.

3). Efectivamente, como seRala esta dutora. en la politica, como actividad

social que es, se produce una interaccién entre personss a través de

diversas formas de comunicacién, con el fin de crear y reforzar reglas

para sus sistemas sociales,

Gran parte de esta comunicacién es de

caracter =scrite o hablado {(sin dejar de considerar. por supuesto. los

aspectos no verbales y los relativos a la imagen).
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Lo anterior adguiere gran relevancia en los sistemas democraticos
(aungue no sé6lo en ellos. evidentementel. en los que las organizaciones
politicas por excelencia, los partidos politicos, ¥ al frente de ellos sus
respectivos lideres, concentran gran parte de suys esfuerzos en dar a
conocer y difundir al maximo sus ideologias, con el fin de obtener el
poder necesario para ponerlas en practica. Puesto que tal poder les
vendra dade de la wane del pueblo, intentarin ganarse la aceptacidon y
el apoeyo de la mayor parte posible de éste; para elle, establecen una
serie de acciones comumcativas enire las que destacan las Yevadas a cabo
en periodos de elecciones: las llamadas "campanas electorales”. En este
sentide. suele ser habifual gque cuenl‘ern con equipos de asesores que les
faciliten dichs labor de comunicscion {Graber. 1976; Arceo. 1982). Podria
decirse que de lo que se trata es de lograr "... un clima de confianza
enire el grupo politico y ¢l gran publico consigviendo, en definitiva, una

real aceptacién por éste de aquel” (Arceo, 1382; p. 51).

En el centro de este proreso destaca ja figura de los lideres
politicos que, como "cabezas visibles" de los partidos a los que
representan, llevan Ja mayor parte del peso de la comunjcacidén, ¥ no ssélo
con el electorado, sino también con sus compafieros de partido, con sus
contrincantes politicos, etc. Han de dirigirse a les electores en diversas
ocasiones ({tanto en periodo electoral como a o largo de Ia
correspondiente Legistatura), negogiar eu privado con  oiros
representanies o lideres politicos, argumentar en el Senado, asambleas
pablicas ¥ comités, etc. Por tpdo elle, "los politicos son jurgados, en
parie, por sus habilidades verbales” {Graber, 1§76). Deben saber qué
decir o no en cada momento, asi como plantear los argumentos del modo

mis persuasivo para conseguir, en lo posible, sus objetivos. Por ejemplo.
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el politico que planifica una campafa politica desea influir en las
actitudes y en la conducta de voto del vlectorado. a Ia mayor parte del
cual no tratara personalmente” {(Wright y Taylor, 1984 p. 2); en la medida
en gque pongad en juegoc unas habilidades de comunicacién adecuadas,
podra aumentar las probabilidades de éxito en la consecucién de tal

objetivo.

Ante esto puede argumentarse que lo que reslmente importa son ios
hechos ¥ las i1deas, no las palabras; sin embargo, para que aquelios sean
conocidos y entendidos han de ser transmitidos por medio de un lenguaje
formulado apropiadamente y que permita a los receptores cowprender
claramente la importancia y significade de tales ideas y hechos. Un
menhsaje politico presentado de forma inapropisada puede provocar que sea
conocido solo parcialmente ¢ que no sea entendide correctamente, con lo
cual, unas ideas que pudieran ser interesantes por si mismas o un
politico que pudiera ser competente en su puesto, podrian verse
relegados al ostracismo {Michels, 1969; Graber, 1976), o bien, ante la falta
de una informacién clara, los electores podrian llegar a basar su vote

exclusivamente en la imagen del lider politico {Patton y Kaericher, 1980J).

De forma general, lo que hace que €l lenguaje verbal y no verbal
sea "politico” es la sustancia de la informacién que transmite. el coniexto
en el que es5ta informacidn se difunde ¥y Jas funciones que cumple. Cuandoe
los politicos, dentro vy fuera del gobierne, hablan sobre asuntos politicos.
can propoésitos politices, estan utilizando un lenguaje politico {(Graber.

1978, 1981), Sus caracteristicas vienen dadas por los siguwentes aspectos:
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1) Contenido: Por lo general implira asuntos puablicos de

interés para la gran wayoria.

?) Emisores y receptores: Es importante tener en cuenta que
los emisores de estos mensajes, por la posicidn gue ocupan. tienen acceso
privilegiado a la informacion, y el poder de modificar los asuntos publicos
que discuten. Por ésto, el modo en que presenten tales mensajes influira

en como sean percibidos por los receptores,

3} Medios de difusioni Dada la relevancia del contenido v de

los emisores. los medios de comunicacién lo difunden a grandes

audiencias.

La comunicacién politica. por tanfo. ¢2 extremamenie importante por
petmitir el conocimiento y difusion de ideologias, por incluir los
principales asuntos de la vida publica. por ser llevada a cabo por lideres
politicos ¥, en definitiva, por {acilitar el entendimiento del imbito politico
en genefal por parte del piablico. Por todo ello, la forma en gque se
presente adquiere gran relevancia (Michels, 196% Graber. 1976, 19E1:
Patton y Kaericher, 1380; Arceo, 1982). Sin embargo, llegados a este
punto, conviene hacerse eco de las palabras de Kinder y Sears (15985).

para los cuales:

“Movilizar en apoyo de acciones
particulares es una «cosa; dar forma al
entendimiento mis smplio por parte del publico
acerca de la politica es otra. Si los lideres
pueden comynicar eficazmente los "paquetes” de
ideas a los piblicos, es algo que nunca ha sido
realmenie estudiado con seriedad., Puesto que
todos los presidentes intentan instruir al
publico de esie modo amplio. seria inleresante
conocer como. ¥ bajo qué circunstancias, tienen
éxito” (p. 674).
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Ahora bien. esta "falta de seriedad” que ponen de manifiesto Kinder
y Sears no wmplica falla de investigaciones al respecto. Como se podra ver
en los siguientes apariados, son muy numerpsos los estudios que se han

Hlevado a cabo a Ia fux de la comunicacién politica.

2.1.2. La investigacidn en comunicacién politica

El estudio de la interrelacién entre comunicacion y politica no es
algo que haya surgido recientemente, sino gue habria que remontarse a

épocas muy anteriores para encontrar sug origenes. En palabras de Nimmo

v Sanders (1981):

"La ipvestigacion sistemitica empers al
mBenos tan pronto como el trabajo de los Sofistas
y las ideas proporcionadas por Aristdteles en
sus opbras "Politica” y "Retérica”., Ademas, la
herencia de la comunicacién politica debe
inciuir a Ios clésicos de las artes de la
persuasién escritos por Sun Tzuw, Santo Tomds de
Aquino, Shakespeare, Maquiaveio ¥ muchos mas”
{p. 17},

Los mismos autores sefislan algunas de las areas clave de
investigacién que constituyen el campo, la mayoria de las cuales han sido
mas ampliamente estudiadas y desarrolladas en el presente siglo. Destacan

las siguientes:

* Apalisis de ia Retorica; Objeto de estudio desde la Grecia
Clasica, en la que los principales filésofos creian que el pensamiento »
comunicacion retdricos encontraban su dmbito de apiicacién en la politica,

hasta nuestros dias. en Ios que adn sobrevive esa ldea: la retdrica
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es la conjunecién de motivos. principios. pensamientos. argumentos
sentimientos en comunicaciones -una conjuncion que funciona de forma
pragmitica pars formar actitudes » facibta los juicios relativos al amplic
rango de asuntos civicos. La retérica politica sirve al arte de ia politica
a cada paso, tanto como un modo de pensamiento. como un insirumento de

expresién y accién” (Bitzer, 1981; p. 225).

* Apalisis _de la propagands: Uno de los principales
impulsores fue Lasswell, con sus obras escritas en la 1§ ¥ 1{3 guerras

mundiales {Lasswell, 1927; Laswell ¥ Leites, 1949; citados en Nimmo &
Sanders, 1981), en las gue recogiam :la historia de la propaganda ¥
estudiaba las técnicas de anilisis de contenido respectivamente. El
desarrollo de los acontecimientos asociados a ambas guerras provocd gue
el interés se centrara en 1) los motivos del comunicador, ¥ 2} sobre los
simbolos clave componentes del conterudo del mensaje; esto produjo un
aumente considerable del interés por las lamadas técnicas de propaganda.
Aungque actualmente el interés se sigue centrando en ambos aspectos, se
presta mas atencién al contenido encubierto de otros mensajes (noticias,

documentales, etc.).

* Estudios sobre cambic de actitudes: Surgieron también a la
luz de la Segunda Guerra Mundial. La Resesrch Branch of the Army's
Informaticn and Education Division se dedicé a estudiar las actitudes y
opiniones de los soldados por medio de psicologos sociales, para poder
elaborar programas de informacion y educacién; principalmente se
observaban los efectos de las peliculas de entrenamiento militar sobre el
cambio de actitudes. Tras la guerra continuaron estas investigaciones,

principalwente levadas a cabo en la Universidad de Yale, en las que se
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cstudiaba el impacte de numerosas variables sobre los cambios de
actitudes. £n la actualidad, este tipo de estudios se sigue Hevando a cabo
eri anvestigaciones sobre publicidad politica. socializaciéon  politica,

elecciones, etle.

* Estudios sobre el voto: Ya en los afios 20 surgieron

diversos estudios centrados en los factores que afectan al voto (Merriam
v Gosnel, 19?24; Gosnell, 1927; Rice, 1928; citados en Nimmo y Sanders,
1981). A mediados de los 40, surgieron los estudios del "Bureau of Applied
Social Research” {Lazarsfeld. et al. 1944: Berelson et al. 1954), en los que
se hacia hincapié en que eran las variables demogrificas las gue
determinaban el voto. Posteriormente (a partir de los 60) los estudios del
“University of Michigan's Survey Research Center” (Campbell et al.. 1954,
1960, 1966: etc.) frente al punto de vista sociolégico de los anteriores,
aportaron un punto de vista psicolégico y enlatizaron el papel de las
actitudes y. sobre todo. de la "identificacién con el partido” en la
conducta de voto (Nimmo » Sanders. 1981; Kinder y Sears, 1985), Las
concepeiones mas recientes aportan una interpretacion mas compleja de
la relacién entre comunicacidon politica y voto, la cusi esta en funcidn de
una serie de fendmenos que actian deniro del terreno en el que se
produce tal comunicacién {forma de difusion de la informacion, uso gue

hagan los votantes de eila, etc.),

* Cambios tecpolégicos: Fl desarrollo tecnolégico ha abierto
encrmemente el horizente de la comunicacién politica. Efectivamente. el
paso de la prensa escrita a la radio y la television ha favorecido el
despliegue de nuevas formas de comunicacién cuyos efectos siguen siendo

extudiades con interés. Ademas, ha servide para dar un auge inusitade



0
a las campafias politicas, en las que predominan las investigaciones de
mercado. las relaciones publicas v las  técnicas de publimdad ¢n

detrimento de otras variahles de caracter politico.

* Gobierno v _medies de comunicaciéni La relacién entre
medios de comunicacién de masas y gobierno ha despertado gran interés
académico, sobre todo en lo relative al papel politice que pueden jugar
aquellos (apoyo u oposicién al gobierno, formacién de opinién a faver o

en contra del gobierno, ...),

Estas areas, de las cuales se h-a-. hecho una breve referencia, son
consideradas por Simo ¥ Sanders (1981} como algunas de las més
representiativas del campo de la comunicacién politica. Ahora bien, como
ellos mismos afirman. “ne hay consenso entre los académicos de la
comunicacidn politica en lo que se refiere a su contenido y limites” (p.
27), Yo cual dificulta una definicién precisa del campo. Por tanto, de cara
a una exposicién mas concreta de los hallazgos relevantes al mismo, se
hace necesario utilizar otros criterios que sirvan de guia adecuada a tal
fin. Estos criterios vienen dados por los distintos modelos que se han
desarrollado pare investigar !a comunicaciéon persuasiva de masas (Miller,

1981; Arceo, 1982).

Ya Aristoteles, en su obra "Reldrica” (1985), plantea los elementos

de este proceso!

"De la oratoria se cuentan ires especies,
pues otras tanias son precisamente fas de
oyentes de los discursos. Porque consta de tres
cosas el discurso: el que habla, sobre lo que
habla y a quién: ¥ &1 Tin se refiere a éste, es
decir, al oyente” (p. 18: el subrayado es
nuestro),
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Quiza fuera ¢sta la 1dea que inspiré a Lasswell {1948) a la hora de
proponer su modelo explicative de la comunicacion, el cual se basaba en
i pregunta ".quién dice que s quién 2 través de qué canal con qué
efecto?™. esto es. jquién {"comunicante™) dice qué {“mensaje”: contenida
¥ forma) a quién (Taudiencia’} en qué canal ("mass media™) y con qué
sfecto { impacto sobre las audienciss'}?. Véase cémo afade, con respecto
a los elementos wmencionados por el propio Aristételes, los relativos al
canal por el que se lransmite ese mensaje (medios de comunicacién de
masas}. asi como las consecuencias o impactc que tal mensaje puede tener
sobre los receptores del mismo {audiencias), Ademas, es de deslacar la
division que hace del mensaje en "contenido” (referido al mensaje en si)

¥ "forma” {disposicién de los elementos gque componen tal mensaje).

Posteriormente, Hoviand et al. (1951) aportan un enfoque
conductista -aunque no ortodoxo (Jiménez Burillo, 1980)- ¥ experimental
al tema y afladen un nuevo elemento al esquema propuesto por Lasswell:
la “situacién” en que se da la comunicacidn. No obstante, quiza cabria
habiar de ia incorporacion de otro elemento mas cuando dichos autores
se estan refiriendo. aunque de forma impliciia. a los “objetivos” del

emisor, que ne son citros que modificar la conducta de la audiencia.

{Mros autores han propuesto modelos similares que no suponen mas
que la variacion de alguno de los elementos anteriormente expuestas. Por
ejemplo, Berelson {1949) aporta, sobre e] modelo de Lasswell, los "asuntos’™
a los que se refiere Ja comunicacién, asi comoe ciertas clases de
"condicienes” en que se encuentran las persopas que intervienen en el
proceso. Newecomb {1953) presenta un modelo sencillo compuesto par tres

clementos: “comunicante”, “receptoer” ¥ “referente” de la comunicacién
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que, a4 su vei, es cl "objeta” de las actitudes en Juero. Finalmente,
Bradock (1938) afiade sobre ¢l ¢squema de lLarswell lag circunstancias’

» ¢l "propésita” de¢l que comunica.

En definitiva, partiendo del modelo de lasswell (1948). »
completindolo con los factores relativos al “contexto” (Berelson, 1949;
Hovland et al. 1953; Bradeock. 1958), se puede obtener un marco que

"

permita "... clasificar concepiualmente el gran volumen de investigacién
sobre comunicacién politica” (Miller, 1981: p. 361). Tal sera el esquema que
se siga a partir de aqui en la redaccién del presente capitulo, ¥ que
estara compuesio por aspectos rpla!i-\'-os a: fuente o emisor del mensaje,
mensaje en st mismo, canales o medios de transmisién del mensaje,
receptor del mensaje y contexto en que se lleva a cabo tal proceso. Las
referencias correspondientes al  elemento  “efectos” del modelo
anteriormente planteado no aparecerdn reunidas bajo un epigrafe como tal
(aunque bien pudieran ser presentadas de esa forma), sino que iran
incluidas en los cinco restantes seglin se deriven de unos u otros, Habria
que destacar, no obstante, que el hecho de que los cinco elementos se
expongan por separade persigue una finalidad puramenie aclaratoria ¥
simplificadora ya que, en realidad, los efectos estin provocados por una
interaccién de todos ellos. Finalmente, cabe sefialar que el objetive es
realizar un acercamienio a los factores fundamentales de tales elementos,
y que éste ha de cer necesariamente incompleto. ya que .. las
investigaciones existentes, publicadas y no publicadas. sobre comunicacién

politica practicamente sobrepasan las posibilidades de calalogacién” (Nimme

¥ Sanders, 1981; p. 14).
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2.2. ELEMENTOS FUNDAMENTALES EN El PROCESO DE COMUNICACION

POLITICA

2.2.1. Kl lider politico como fuente del wensaje

iQué debe hacer y decir un lider politico para comunicarse con
éxitoe con determinada audiencia, a través de determinade medic y en
determinada situacion?. Mas ain, (cémo debe ser, qué caracteristicas debe
tener ese lider politice?. Estas y otras cuestiones similares han abierto
camine a las numerosisimas investigaciones realizadas dentro del marco de
la comunicacidan politica y, de ellas, las que se han cenlrado mas
concretamente en la fuente del wensaje politico. En efecto, al margen de
consideraciones sobre las audiencias, medios de comunicacién y contexios
{que se repasaran brevemente en apartados postericres), los lideres
peliticos han concentradoe sobre si buena cantidad de estudios con el
objetive de detectar qué posibles caracteristicas o comportamientos son
mas eficaces a la hora de dirigirse a grandes audiencias y conseguir de
tllas un cambie de actitudes, de conducta, etc. Ahora bien, esta
proliferacion de la investigacion no ha estado exenta de dificuitades, ra
que los lideres politicos suelen ser de dificil acceso {si no inaccesibles),
no disponen de mucho tiempo para participar en la investigacién {si es
que acceden), suelen ser cautelosos ante los resultados obtenidos y se
preccupan wmuche por creal ¥ mantensr una imagen, por lo gue son
sensibles a la detecciéon de comportamientos deseables (Hermann, 1977},
Todo elic hace necesaric realizar un  “andlisis a distancia”™ que,
principalmente. y segun !a mizsma autora, se sirve de las siguientes
técnicas: cuestionarios. entrevistas. observacion. analisis de contenido.

estuadio de datos biografices y» simulacion.



T4

Fn cualquier caso. al margen de los prohlemas derivados de la

“evaluaciwon a distancia’, v de las tecnicas utilizadas. parcce haber dos

facetas rde lus lideres politicos claramente diferenciadas entre =i v que

corresponden a {Jaccard et al.. 1980: MacDonald et al., 1988: Husson et al.,
1988: etc):

1) Imagen o caracteristicas personales que se perciben en el lider

politico.

2) Posicion gue adopte el lider politico ante determinados temas.

Como sefialan Jaccard et al. (1980}, ambos aspectos se asemejan a
la distincion  tradicional que har."t:m los cientificos politicos entre
orientacién a la persona y orientacidn al tema. cuando de evaluar a los
lideres politicos se irata. y pueden variar a lo largo del tiempo (Mudd »
Pohlman, 1976). Dado que el analicis de las posiciones politicas que

adopten los lideres es ajenoc a los cbjetivos del presente trabajo, se

centrara la atencidn en el primero de los aspectos.

2.2.1.1. Caracteristicas del lider politico como emisor

Para ser aceptadas, los politicos de toda época y pais han intentado
e inientan conseguir una imagen favorable ante el pueblo {(Arceo, 1982).
Lejos de ser un aspecto superficial y frivolo, parece clare que la imagen
de los politicos juega un papel mas impertante de lo gue seria de esperar
(y quiza de desear). Per ejemplo, en lo referente a la conducta de voto,
frente a la idea de¢! “votantie racional”, segin la cual los electores
votarian a les candidatos en funcion de la posicién que adoptan ante los

asuntos de interés. szurgiercn una serie de estudios (enire les que
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destacan los de Campbell et al, 1960: Stokes. 19663 Boyd. 1369 Sears.
14€9: RePass. 18715 Kelley y Mirer, 1974; Popkin et al. I187€: Markus »
Converse, 1979: etc.) gue Jesmintieron tal punto de visia al descuhrir la
importancia yJde habian tenido determinadas caracteristicas personales de
los lideres icandidatos). a la hora de que los electores emitieran sus
votos por alguno de ellos. Desde entonces noe han faltado estudios que
enfatizaran !a relevancia de tales atributos, siendo considerados éstos, al
menos, tan importantes como las actitudes en la formacidn de una visién
o imagen del candidato por parte del votante {Davis ¥ Runge. 1981}, sobre
todo en periodos de campafia electoral {Glass, 1385; Kinder y Sears, 1885},
situacién en la que la larea del candidato es persuadir a los votantes de
que +% la mejor persona para el puesto (Patton y Kaericher, 1980); quiza
esto se deba a que, al margen de que las elecciones sean una lucha entre
partidosz » entre acciones politicas, o sean una evaluacion de la actuacidn
en el pasado, tawbién se trata de una "seleccién entre personas” (Glass,

1985; p. 518).

Ahora bien. aungque dicho fendmeno no ha dejado de ser
investigado. algunos autores sefialan que sigue estando en desventaja con
respecto a los estudios que se han centrado en el partido y en la politica
como factores gne afectan a la decisién de voto (partiendo de la divisitn
del electorado que establecian Campbell et al, (1954) en “votantes al
partido”. ' votantes a la politica” ¥ “votantes al candidato”). por lo gque
destacan {a necesidad de seguir estudiando =cbre ello y de hacerio con

una melodologia mucho mas cuidada (Patton y Kaericher, 1980; Kinder y

Sears. 1985 Glass, 1985}



De cualquier modo, ¥ puesto que se esta hablando de Jas
varacteristicas o atributos personales de los lideres polificos come fuentes
de la comunicacién politica. se hace necessria la identificacién de lers
mismos. Ya Michels (1211). en =u obra "Los partides politiceos”, destacaba
que las dotes oratorias (belleza v fuerza de la voz, poder de adaplacién
¥ sentido del humor) "... son lo que la masa aprecia por encima de todas
las cosas; el contenido del discurso tiene importancia bastante secundaria”
(pp. 111-112). Ademas, el lider politico ha de poseer una fuerza de
voluntad que reduzca a la obediencia “... a otras voluntades menos
poderosas”, "un cohocimienlo amplic. que jmpresions a los gue rodean al
lider” {p. 112). fuerza de x:cnvicciéri-y de ideas, autosuficiencia y. en
casos excepcionales. bondad de corazén y desinterés. Ahora bien., sefiala
que la cualidad que impresiona sobre todas es el "prestigio de ia
celjebridad”™: “Para las masas e3 una cuestién de honor depositar Ia

conduccién de sus asunles en manos de una celebridad™ {p. 113).

Mis recientemente, gran parte de la investigacion dedicada a este
fin se ha centrade en la influencia de ciertas caragteristicas propias de
la imagen de la fuente sobre las actitudes de los receptores. Si bien ya
se habian realizado numerosos estudies con anterioridad, fue a partir de
la 28 Guerra Mundial cuando se predujo el impulso definitive al tema,
sobre todo gracias al trabajo de Havland y colaboradores que., a través
de la publicaciéon de las series “Yale Studies in Attitude and
Communication”, informaron de numerosos hallazges experimentales gue
hahlaban de la influencia de diversas variahles en el cambio de actitudes
(véase, por ejemploe. Hovland., Lumsdaine v Sheffield, 1949: Hovland. 1954:
Hovland y Weiss, 1951: Hoviand. Janis y Kelley, 1953: Hovland y Janis,

1959: Hovland ¥ Rosenberg, 1960: etc.). De estos y otros estudios similares
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se ha conelud e Tas sarables de la fuente mas smportantes son su
reedibibdad™, Tatractivo” y "poeder”. Cada una de estas, a su ver. se
cowmpone de una serie d¢ variables gue han surgido en los diztintos

extudies » gue MeGuire (1968, 1985} recoge en una imporitante revision de

los migmost

1) Credibilidad:

- Competencia: La fuente parece mas competente, y por lo
fanto es mas persuvasiva. cuando tiene un alto nivel de educacién, de
inteligencia. de status rocial, de pivel profesional, de familiaridad con e}
tema. etc,

- Fiahilidad: Referida principalmente a Ja cinceridad aparente
de la fuente, parece aumentar cuando e€sta argumenta en contra de =u
propa interés, contra la preferencia clara de la audiencia, ¢ cuands no

cs consciente de la presencia de la audiencia.

?) Atractivo:
- Eamiliaridad: Fl agrado parece aumentar con la cantidad y
‘v cereanda del centaclo. AangQue a veres, en Jdeterminadar acastones,
podria producirse una saturacion.

Agrado: Las Tuentes que agradan parecen ser mas
persuasivas cuando la posicion que dJdefienden es indeseable o los
argumentos que utilizan sen débiles. Otras variables que contribuyen al
atratiivo son? apariencia fisica (al margen del sexo), conducia no verhbsl,

historia de lazos de amistad ¥y romanticos.
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sin embargo. hay ina relacién negativa ernlre sgradon

e oampactn persuasive on T oditaacienes MeCuares T39E3) 1) pustificacion

wnsuliciente. 2} tniciacisn trausatwea, 33 alabanzas de un exwtraia, 11

procesos de ganancia/perdida, 3) identificacidn con el agresor, 6) examen
cercano ¥ 1} desaflio a la desviacion (de la norma grupall.

- Similaridad: Normalmente, la atraccidén ¥y el impacto

persuasivo aumentan con la similaridad de la fuente. La causalidad es

bidireccional: la similaridad percibida Ueva al agrado y el agrado Heva a

exagerar la similaridad percibida.

En ocasiones. la similaridad produce un efecto opuesto
a la persuasion (MeGuire, 1983): cuando el receptor interpreta que la
fuente intenta manipularle por medio de la adulacion o cuando frustra el

deseo del receptor de ser diferente.

3) Poder:

~ Control percgjibjdo de la fuente sobre los refuerzos: Aumenta,
principalmente, con el control de los medios, cuando se le percibe con la
voluntad ¥ la capacidad de castigar la no conformidad y cuando tiene allo
status de poder, Disminuye cuando los argumentos son pobres o cuando
una minoria impone su voluntad a la mayoria.

- Interes percibido de la_fuente scbre la conformidad: La
conformidad suele aumentar cuando es deseada por la fuente, o cuando
se necesita unanimidad y se dice clara y abiertamente.

~ Capacidad de !a fuente de examinar ia conformidad: Cuando
la fuente es capaz de detectar la posicién del receptors ¥ éste se da
cuenta de ello, aumenta la confermidad. aunque la vigilancia puede

producir reactancia.
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Futas tre: vaniables {credibilidad, atractive » poder), si bien
currelactonan «ntre i, refiejan las tres formas de cambio de actitudes
propaeslas por  Kelman (13613} "internalizscian’., “identficaciéon”™ 3
“contormadad”, gue serian ol producto de c¢ade una de aquellas
respectivamente. Ademas. tales variables siguen siendo objete de estudia
en los ultimos afios. Por ejemplo. Patton y Kacricher (1980), al estudiar
qué caracleristicas de los candidatos determinan el voto, encontraron que
el candidato mis agradable, creible y similar en posiciones sobre asuntus
con ¢l electorada cbtuvo wéas votos, y esto tanioc para una muestra de
estudiantes como para olra mas general de electores. aunque npo se
confirmo con la similitud demografica; ademas, la agradabilidad influyd mas
a la muectra de electores, mientras que los temas tratados tuvieron mavor
merdencia sobre los estudiantes. Wiegman {1985) planted una entrevista
(controlada experimentalmente} con dos politicos reales. y hallé que los
suyetos calificaron al lider de su partido como was agradable que el del
contrario. que la atraccion de la fuente prodajo cambio de actitud en la
direccion esperada (la mas atractiva provocd mayor cambio de actitudes)
y gue la alta credibilidad de la fuente provoca mayor cambio de actitudes
en los receptores cuande hay un gran nivel de discrepancia inicial entre
estos ¥y aquella (pero no cuando la discrepancia es poca); por otra parte,
wWiegman incluyo dos formas de presentacién distintas, emocional {e} lider
se implica mucho en el tema y gesticula muy frecuentemente) y racional
{el lider hace una presentacion sobria y con pocos gestos), ¥y concluyd
que el lider racional, aunque considerado menos dinamico, provocé mas

credibilidad » [ue mas convincente,
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F} estudio de variables colaterales a las anteriores también perwite
establecer conclusiones interesantes. Por cjemplo. Sigelman et al. (1986}
encuentran gue, por uha parte, ¢l atractivo hace mas masculinos a los
hombres y femeninas a las mujeres y, por olra, que se valora mas la
nasculinidad en un cargo politico; por ello, afirman que el atractivo es
una ventaja para los hombres y una desventaja para las mujeres, y
concluyen gue "las diferencias en masculinidad y feminidad percibida
come funcién tanto del sexo del candidato como del atractive fisico
parecen ser relevantes para el éxito politico y garantizar mayor atencién™
(p. 246). Por su parte, Piliavin (1987), al estudiar la similaridad (en
concreto de edad‘, raza y sexa} entre ;andidatos y electores, ¥ su relacion
con la preferencia. encuentra que Jos negros tienen una fuerte
preferencia por los lideres negros ¥ que las mujeres {principalmente las
mujeres negras) prefieren candidatos femeninosi los hombres blancos
muestran un sesgo moderado de raza y sexo ¥, en general, la edad es un
factor mas importante que éstos, aunque parece que son los mayores los

que prefieren candidatos de més edad.

Otros autores recogen una serie de estudios que, sin tener en
cuenta tan directamente las variables relacionadas con la comunicacién
persuasiva y el cambio de actitudes {credibilidad, atractive » poder),
estin mas centrados en los rasgos de personalidad del lider y como son
percibidos por los electores. Por ejemplo, Kinder y Sears (1985) sefialan
que la valoracién de los candidatos (uno de los determinantes de la

eleccion individual de voto), se produce a través de:
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- Los

rasgos que_aparentan o transmiten: Es mas facil para ol
clectorado valorar o los lideres politicos por medio de impresiones
venerales hazadas en los rasgos que éstos aparentan. gque mane;ar
informacian mas cowmpleja de caracier politico. Los rasgos que parecen
predominar son la 'compefencia” ¢ Tintegridad”. Aunque suele wer mas
importante para el mundo politico el primero de ellos, Kinder y Sears
sefalan que a veces no es asi ¥y que, en todo caso, estd en funcion de
los electores que perciben a los lideres politicos asi como de las
cuaiidades que lenga cada uno de éstos y del momento en que se

encuentren.

- Lus__sentimjentos gue provocan: Aunque ha recibido menos
atencion, parece importante ... puesto que una de las cosas que con toda
seguridad tratan de hacer !as campafias presidenciales es movilizar las
emociones del electorado™ (p. 681}, En la wedida en que un candidato sea
rapaz de provocar emociones positivas hacia & ¥ de eliminar las

negativas, podra aumentar sus posibilidades de éxito.

Similares conclusiones extraen Kinder y Fiske (1986) cuapdo. al
revisar diversos estudios sobre el tema, confirman de nuevo la
importancia de los juicios sobre log lideres politicos basados on los rasgos
que aparentan. Encuentran que predominan las caracteristicas de
“competencia”, “liderazgo”, "confianza” y "fiabilidad” quec. en definitiva.
se pueden reducir a “compelencia” e "integridad”. Asimismo. destacan el

papel que juegan lay cmociones provocadas por los hideres.



2.2.1.2. Tipologias politicas

"La smportancia Je reconocer diferenciag en el estlo de desempefio
de los roles politicos ha sido puesta de manifiesto por numergsos autores”
{Stone y Schaffner. 1988: p. 133} » lLa desembocado en el establecimiento
de numerosas tipologias que ponen de relieve distintas caracteristicas y
distintas "formas de hacer” dentro del ambito politico por parte de los
lideres (con la importancia que esto puede tener en su papel como fuente

de comunicacion). Destacan las siguientes:

- MAQUIAVELISMO:

Se parte de !a obra de Maquiavelo "El Principe”, en la que explica
una serie de tacticas, basadas en una visién cimica de la naturaleza
hiumana. para que unp principe se mantenga en el poder; lo importante es
mantener el poder, sin importar qué se hace para ello o por encima de
quiép se pasa. Christie ¥ Geis (1970}, tras considerar que la filosofia de
Maquiavelo se puede encontrar entre la gente actual, elaboraron una
escala de actitudes para medirla. Para ello, partieron de la concepcion de
Maquiavele sobre la naturaleza humana (visiones cinicas), sus ideas sobre
las técticas interpersonales {téacticas manipulativas cuando se trata con
otres) ¥ abstracciones sobre principios motales generalizados ({(no
sentimentales). A partir de aqui. realizaren los estudios » pruebas
necesarios para perfeccionar tal instrumento de medida, que empezé
siendo la escala Mach I, ¥ se desarrollé hasta convertirse en la Mach V.

Si bien estos autores no partieron de una teoria comprehensiva, sus
observaciones. y como consecuencia las escalas que elaboraron, les

permitieron establecer la  siguiente diferenciacian: Los  sujetos
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wagatavellcos. a diferencia de los gue no lo son, se caracierizan por ser
frios v tranqulas en sas relaciones con los demas: no se implican
emccionalmente m actdgan por conformidad. Prefieren alcanzar sus metag
en compelicidn con los demas, y Se mueven mejor en situaciones na
estructuradas. Los maquiavélicos ne pertenccen a una deologia

determinada.

- AUTORITARISMO:

Adorno e al. (1950) empezaron estudiando factores relacionados con
el anti-semitisme ¥ el fascismo: en relacion con éste, y para evaluarle,
eiaboraron ia escala F, que se trata de un instrumento que define las
disposiciones centrales de personalidad que llevan a la aceptacién de
actitudes anti~-democraticas. En Tuncion de los resultados obtenidos en
esta escala. los autores explican la estructurs del carédcter a la lur de la
teoria freudiana. Recibjeron criticas conceptuales (se ceflian al
autoritarismo de derechas) y metodologicas (calidad del material empleado.
muestras, et¢.). Tras estas criticas, surgen una serie de planteamientos
destinados a superarias: Wilson {1973} propone establecer un factor
general llamado “conservadurismo’, que no esta referido a la politica, sine
que se emplea en un sentido mas amplio come una resistencia al cambio
vy una preferencia por Jo tradicional y convencional, Eysenck (1954)
desarrolla un modeio de actitudes sociopoliticas caracterizado por utilizar
dos dimensiones independientes y perpendicolares: ‘radical~conservador”
y "menialidad dura-mentalidad blanda”; elabora la "Escala de actitudes
sociales primarias’. Rokeach {1960) pretende encontrar un “autoritarisimo
zeneral” independiente de ia jdeologiai se basa en un sistema de
creencias-no creencias (proposicion aceptada como verdadera-proposicion

rechazada pur Talsa) gue Uene {res dimensiones: 1) creencia-no creencia,
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2) centro-periferia. 3) perspectiva temporatl. En funcion Jde cémo =e
cetructaren. ol cistema sera abicrto (aspectos que permiten conocer v
entender el mundoe}l o cerrade {aspectos que permiten defenderse de la

realidad smenazadora). Para este fin clabora la "Escala de dogmatismo’.

Estos y otros desarrollos paralelos ban ofrecido importantes
aportaciones pero no han estado exentos de fuertes criticas ni de de
verse sometidos a diferentes estudios para ponerlos a prueba /o
mejorarlos (véase, para una discusidn mis amplia de estos aspectos.
Burgaleta, 1977; Stone ¥ Schaffner, 1988 lbaflez ¥ Andreu, 1988: Méndez
y Sabucedo, 1984; Rodriguez » Me‘nd_e;. 1983; Sabucedo, 1%85: Sabuceda

v Méndez, 1987; Secane, Arce ¥ Sabucedo. 1988).

- CARISMA

Integrado en los tres tipos de autoridad propuestos por Weber
(legal. tradicional ¥ carismatica) v ampliamente desarrolado por éste
{Rainer, 1986: Blondel. 1987}, "el carisma es tante una cualidad especifica
que se cree que la posee un individuo, como un patrdén especifico de
relaciones sociales™ (Rainer. 1986; p. 53); es una caracteristica de la
personalidad de un individuo por la que es considerado extraordinario y
tratado como si estuviera dotado de fuerzas y cualidades sobrenaturales,
sobrehumanas o excepcionales. La autoridad carismitica descansa en la
devocian a la especifica santidad, heroismo o caracter ejemplar de una
persona individual y de Jlog patrones normatives u orden revelado u

ordenado por ella (Blondel. 1987},

Las propiedades de las relaciones sociales carismaticas » su

estructura son:
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1y Conftanza abwabuta en el lider, guc es an deber incuesticnable
oot sep aidores,

27 Disolucidn Je los patrones normativos por los que se controla
nertmwalmenty la conducts de una persona, y aceptacion por parte de los
seguidores de que tales patranes normatives deben disolverse. Oposicidn
a los  wvalores tradicionales.

3} Resulta de las anteriores: Ll grupo social formado alrededor del
liderazgo carismético es una comunidad emocional centrada en ia devocion
personal hacia el lider ¥ organizada por sus agentes, a8 quien el lider
escoge de acuerdo con cualidades carismiticas. lLa comunidad carismatica
es indiferente a las actividades econdomicas racionales,

4) Necesidad de ser puesto a prueba v de tener éxito.

Para que se establezca el f{iderazgo carismatico debe existir una
situacién carismatica latente, que se compone de dos dimensiones: una
cultural ¥ otra social, Esia situacién se convierte en manifiesta solo =i
hay una demanda de liderazgo carismatico cuya promesa de salvaciéon se
percibe como apropiada a la solucién de la crisis, Por Glumo, se llega al
Lderazge carismatico <1 tal demanda es aceptada por los seguidores

(Rainer, 1386].

Dado que se trata de un concepto abstracto ¥ poeen conereto, han

surgido recientemente algunos 1ntentos de operativizacidén del misiea

(véase, por eyemplo, Blondel, 1%87) Congcer v Kanungo, 1387).
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~ CARACTER PRESIDENCIAL
Barber (1977Y afirma  gue la personsbdad  de uan presidente
determina =u conducta, » «3ue sas compouncntes mas relevantes son;
A/ Estilo: "Es la forma habitual del presidente de desempellar sus

tres roles politicos: “retdrica’, “relaciones personales” ¥ "trabajo’. "Es
cémo el presidente realiza lo que requiere el cargo -hablar. directamente
o a través de los media. a gprandes audiencias; negociar rcara a cara con
otros politicos individualmente y en grupos pequeilos, relativamente
privados; ¥ leer, escribir y calcular por si mismo con el fin de manejar
la interminable corriente de detalles que pasan por su despachoe” {p. 7).
El balance entre esos tres elementas varia de un presidenie a olro: unos
enfatizan la retérica. otros las relaciones personales, etc.

B/ Vision del mundo: Son sus creencias primarias, pcﬁﬁcamente
relevantes: en concreto, sus concepciones sobre la causalidad social, la

naturaleza humana y los conflictes morales centrales de la epoca.

¢/ Caracter: "Es la forma en que¢ el presidente se orienta hacia la

vida" (p. 8) de forma duradera.

Estos componentes interactian con dos facteres externos:

1/ Sitypawidn de poder: Se refiere a la situacidén de las fuerzas
paliticas reales (representacién en Congreso, apoyo electoral, etc.).

2/ Clima de expectativast Necesidades que la gente‘espera que les

resuelva,

Afiade dos variables gque, combinadas, aportan una tipclogia:

- Acyividad/Pasividad: cantidad de energia que el presidente

imvierte en su accion politica,



- Positividad/Negatividad: tiene que ver con los afectos, con 1a

satisfacedn o insatisfaccion que le produce su vida politica.

La tipologia resultante es la siguiente:

1) Activo-Positivo

Los lideres politicos encuadrados €n esta categorfa tienen una alta
autoestima y éxito en relacidn con e! ambiente. Estin orientades a la
productividad como valor y son capaces de utilizar su estilo de forma
flexible y adaptativa. Se dirigen a metas claras y desarrollan su imagen
como esperan. Enfatizan los aspectos racionales, lo cual les puede impedir

ver lo arracianal de todo asunto.

-

2} Activo-Negativo

F=tos lideres invierten mucho esfuerzo para el poco refuerzo
emocional que obtienen. Su actividad es compulsiva. Son ambiciosos
estan en una continua bilsqueda de poder. Son agresivos hacia el
ambiente ~ tienen problemas para controlar esa agresividad. Su
antoimagen es vaga ¥y tienen una conciencia perfeccionista.

1) Pasivo-Positive

Son receptivas, sumisos. con un caracler dirigido a los demas en
la busqueda de afecto como recompensa de ser agradable y cooperativo
mas que asertiva, Tienen una baja autoestima ¥y un optimismoe superficial.
Suavizan los aspectos {uertes de la politica.

4) Pasivo-Negativg

Se encuentran en politica porque lo creen un deber, pero no tienen
la experiencia y flexibilidad necesaria para ser lideres politicos eficaces,

Tendencia a escapar de los confllictos.
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Esta tipologia le sirve a Barber pars clasificar a los distintos
previdentes norteamerseanos ¥ establecer las pautas caracteristicas del

desempefio de su lahor como tales.

- ESTILO PRESIDENCIAL

Simonton (1988), en una investigacién reciente. establece lo gue
denomina "estilos presidenciales”, si bien parte de la base de que es
dificil identificar cuiles son las caracteristicas que contribuyen al éxito
presidencial puesto que: hay diversos criterios para evaluar a un lider,
hay wgue considerar factores situacionales y, adewis, la interaccion

persona por situacion complica mas el asunto.

A pesar de esto. obticne 3 estilos presidenciales:

1) Interpersomal: Se caracteriza. principalmente, por ganarse el
aprecio de sus compafieros gractas a su cortesia ¥y consideracidén, por
enfatizar el trabajo en grupo, por estar dispuesto a hacer compromisos
¥ por conocer sus limitaciones. Esta orientado a las personas (hacia sus
colegas del gobierno). Es internamente reactive (estrecho margen de
actividad. sus metas nc son ambiciosas ¥y son abiertamente cautas).

2) Carismatico: Refina conscientemente su propia imagen publica,
tiene talento para lo dramético, transmite una personalidad clara y
altamente visible. es un negociador habil y autoconfiado, utiliza la retérica
con eficacia, tiene habilidad para mantener la popularidad y exhibe arte
para la manipulaciéon. Esti orientado a las personas (hacia el pueblo). Es
externamente activo (procura ejercer su voluntad sobre los demas de un

nodo casi demagégico).
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3} Rephberativo: Entiende las implicaciones de sus decisiones,
muestra profundidad Jde comprension, es capazr de ver las distintas
alternativas y ponderar sus consecuencias a largo plazo. se mantiene
completamente informado ¥y es cautelose y conservador en la accién. Esid
orientade a la tarea. Es internamente reactivo (esirecho margen de
actividad, sus metas nce son ambiciosas y son abiertamente cautas).

4) Creativo: Elabora nuevas legislaciones y programas} es innovador
en sy rol como ejecutivo. Estd orientado a la tarea. Es externamente
activo {procura poner e&n practica un programa, una visién, en lérminos
de legislacion).

3) Meurdtico: Antepone el éxito politico a la politica eficaz. No se
centra e¢n las personas ni en la tarea, sino en si mismo, procurandoe
mantener un ege {ragil. Dada su obsesion con el éxito ¥ el legro, puede

situarse en el grupe externamente active., aunque su defensa del ego mina

5US 3EPLraclones.

Simonton sefiala que esta clasificacidon capta aspectos importantes
del liderazgo que no habian sido recogidos en planteamientios anteriores,
» qide es valida para utilizar con todo tipo de lideres politicos (monarcas,
dictadores, revolucionarios, ete.) con el fin de detectar sus bases

estilisticas.

- PERSONALIDAD WARCISISTA:

Término basade en el concepio psicoanalitico de personalidad
narcisista. Centrade en los lideres politicos. suele implicar una elevada
autoconcepeidn, Son maquiavélicos, calculadores, promotores de si mismos
e hiperactivos (Etheredge, 1979}, Justifica sus mentiras. manipulaciones

ehganos diciendo que los demas hacen lo mismo.
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La clave dinamica interna es ja division entre una auto-concepcion
de indignidad (que le hace necesitar {a conunua aprohacion de los demas
para sentirse digne) » otra de “yvo grandiosoe” (gue le hace sentirse
totalmente seguro de sus capacidades y ser ambiciosa y orgullesc). Este
"sindrome” surge Se su aparente incapacidad de establecer amistades

profundas o relaciones amorosas.

- OTRAS TIPOLOGIAS

Por altimo, habria que seflalar que, evidentemente, las anteriores
no son las (nicas tipologias existentes. Aunque no se van a desarrollar
agui. cabria destacar, por ejemplo, lasﬁde Burns (1981). que propone dos
tipos de liderazgo: “transaccional” (megocia y» regatea por conseguir
vatos) ¥ "transformacional” (eleva la motivacion y la maral de los eotros);
Lasswell (1930; citado en Sears. 1987}, con sus politicos “agitadores”,
"teoricos” ¥ “adminisiradores’: Lane 1953; citade en Stone y Schaffner,
1988) que recoge ésta ultima y otras para establecer un listado de los
tipos propuestos por diversos autores, y la actualizacién que hacen de

ésta Stone y Schaffner {1988) incluyendo tipologias mas recientes, alguna

de las cuales se han visto anteriormente.

2.2.2. El mensaje politico

El lenguaje politico ayuda a los lideres a alcanzar el poder y, una
vez en éste, a desempefiar sus actividades diarias (diilogos, dehates,
formulacion de propuestas, decisiones. ...}). Por medioc del lenguasje politico,
los lideres pueden: 1) difundir informacidn explicita o implicita {a colegas,

subordinados y publico en general} schre sus actividades, proyectos, ete,
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a través de diversos medios {radio. television. ...) y de diversas Tormas
(eptrevistas. discurses, cte.), facilitando ¢l entendimiento del mundo
politico al piablico; 2) establecer la agenda a seguir por medio de la
seleceidon de los temas a disculir (que pueden convertirse en objeto de
la aceién publica tras su aparicién en los mass media), de los aspectos
que consideren de mayor importancia y de los interlocutores que deseen
tener; 3} aclarar las metas politicas, interpretar y definir la realidad, »
justificar sus acciones, estableciendo los patrones por los que se les ha
de juzgar ¥ delimitando el tipo de relaciones interpersonales que desean
tener: 4) referirse al pasado (experiencia y logros), presente o futuro
(proyectos ¥ posibles resultados); 5} estimular la accién de] piblico por
medio de Uamamientos directos, provocacién de los sentimientos adecuados

{odic. vrgullu, ..}, acusacienes o promesas (Graber, 1976, 1981},

Ahora bLien, un mensaje mal presentade puede no recibir la atencién
merecida, La pobre presentiacién de un mensaje puede producirse paor ‘la
transwision de un contenido confuso, asi come por un velumen de voz
inadecuado. escasa entonacion, poca [luidez, gesticulacién escasa, manos
temblorosas. etc., por parte del emisor. En efecto, no sélo es importante
el lenguaje verbal, sino también el no verbal y el paralingiiistico, en la
medida en que estos dos pueden resaltar o modificar el significado de
aquel. ¥ transmitir la confianza o inseguridad. el estado de animo, ..., del
emisor. Por todo ello, la eficacia de los politicos se juzga, en gran parte,
por su capacidad para generar mensajes claros) la poca competencia en
ezte sentido se suele equiparar con ncompetencia general {a pesar de
que no siempre sea asi) {Graber, 1981). En definitiva, "la habilidad con
que manejen Jas herramientas del discurso politico, adaptindolas a las

necesidades de diversas audiencias y a las metas a alcanzar. determinara
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su exite” {p. 1951, Pero [cueales son estas herramientas?, ;como han de
atilizarse?: a contingacion se hara un breve recorrido por los principales
elementos (a nivel no verhal, paralingiuistico ¥ de contenide) del mensaje

politico.

2,2.2.1. Comunicacién no verbal y paralingiiistica

Con frecuencia se ha olvidado en la investigacidn sohre ¢l mensaje
politico qué este no sdélo incluye palabras, sino también la forma de
expresarlas a través de la comunicacidn no verbal v paralingiistica.
aspectos ambos que pueden destacar, modificar o contradecir el
significado de aquelias {Graber. 197€: Frank, 1977). Bien es cierto gue la
necesidad de este tipo de analisis viene emparejada a la tmplantaciin
definitiva de la television como uno de los principales wedios de
comunicacién y que. por otra parie, muchos de los lideres politicos ya
habian fallecido en el momento de ser analizadogs ¥ no se contaba con
imagenes de ellos. Sin embargo. cuande estamos en.Jo que se ha dado en
lamar la "era de la televisién”, queda mucho camino que recorrer todavia
en el estudio de tales aspectos deniro del marco de la comunicacion

politica.

A pesar de ello, se pueden mencionar diversos estudios sobre el
mensaje politico que han tenido en cuenta comunicacidn no verbal y/o
comunicaciéon paralingilistica en los Ultimos afios. Por ejemplo, McHugo et
al. (1985} cencluyen que cuando un lider politico aparece en televisién,
sus expresiones no verbales pueden provocar reacciones emocionales

indepcndientes de las actitudes previas; puesto que s¢ tiende a valorar
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fas vamabies de esulo del lider, v al margen de la identificacién con el
partido v de las posturas sobre los distintos tlemas, "el papel de [a
vomunicacion no verbal en las eleecciones politicas es cada vez mas
importante” (p. 1528). Desde el momento en gue la comunicacién o verbal
proporciona informacién a los observadores sobre el estado emocional del
comunicador ¥y provoca distintas emociones, puede jugar un papel muy
importante en la formaciéon y wmodificacion de las impresiones sobre los
lideres politicos, gque cada vez aparecen mas ante los votantes gracias a
la television, Similares conclusiones establecen Masters et al. {(1986):
trabajando coh las mismas expresiones no verbales que en el estudic
anterior (felicidad/tranquilidad, enfado/amenaza v miedo/evasiaon), afirman
gque ¢stas pueden producir importantes efectos sobre las actitudes
politicas » también distinlas respuestas emocionales de los recepiores;
ahora bien. hay otlros facteres gue influyen, como el status del lider. e}

sexn de lider y recepter, etc,

Por su parte, Frank (i977)., en su estudio sobre un debate reail
entre dos politicos. pretende descubrir sefales de estrés en ellos a
traves de un analisis de los siguientes elementos (que han demostrado ser
utites come indicadores de estrés en el campo clinico): 1) comunicacién no
verbal; novimienios de cabeza, parpadeos ¥ movimientos corporales en
general: 1) comunicacidn paralingiiistica: alteraciones del habla (no de
repeticiones, sonidos incoherentes, omisiones de palabras, cambio de
frases, frases incompletas). frecuencia de expresiones que denotan una
"distancia psicologica” con respectc a algo {persona. tema. ...): 3)
romynicacion hngilistica! establece una serie de categorias en funcién del
tema tratado. A su vez, dicotomiza las respuestas de los lideres en

‘defensa” » “ataque”, Encuentra gue la utilizacién de estos tres tipos de
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comunicacién ayvudan al cancaimiento de los lideres politiesns + de sus
diferentes comportamicntos v que, al igual que en o]l dmbito clinico, los
elementos concretos utilizados son vahidos como indicadores de estrés, Bull
(1886}, aunque con otro vbjetive y utilizando elementos diferentes on una
situacidn diferente (mitin), utiliza también elementos verbales, no verhales
Y paralingiiisticos: estudia cémo se organiza la gesticulacidn de las manos
en relacion a la entonacion ¥y a la provocacion ¥ control del aplauso, asi
como el papel de diversas estrategias retdricas (ataque externo, interno,
implicito, defensa positiva, alabanza, nombrar, direccion, metalenguaje.
experiencia personal ¥y réplica a interrupciones) dentro de tal relacidn,
Encuentra, por uma parle, que la-gesticulacxén de las manos esta
relacionada tanto con la entonacién como con las estrategias retéricas
utilizadas para evocar aplauso » con el controt del mismo una vex
cmpezado! por otra. que las estrategias retoricas producen principalmente
aplausos sosterudos en un alto porcentaje de ocasiones. Concluye que este
tipo de andlisis hace posble plantear entrenamientos en la utilizacién de

estos elementos en discursos pablicos. asi como estudics experimentales

destinados a avanzar en el conocimiente de los mismas.
Dentro de los aspectos paralingiisticos exclusivamente cabe
destacar, en primer Jugar. aquellos que recoge MoCuire {1969, 1985},

que podrian resumirse en!

1} Claridad de expresién: No ser clare puede implicar una

disminucién en el impacto persuasive por reducir la comprension de los
arguirentos, por disminuir la percepcion de la competencia de la fuente
v asi reducir Ja aceptacién de los argumentos, por ser cstéticamente

maleste hasta el punto de reduacie la atencitn vy ¢! agrado hacia el
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mensaje. Por otra parte, la no claridad puede aumentar el impacto

provocande mavor imphicacion o anterfiriendo con la evaluacién eritica.

2) Fuerza de ls expresion: La antensidad de la presentacion
(expresada por elementos paralingitisticos}) puede aumentar el cambio de
actitud por atraer atencién o por aumentar la claridad, o puede
disminuirle por parecer muy inoportuna. Si la fuente es de prestigio y
el oyenie estia poco implicado, hay mayor impacto con un estido dinamica,
pero si la fuente tiene poco prestigio y el receptor esta implicado es

mejor un estile tranguilo.

3) Yelocidad de expresidon: La mayor velocidad aumenta e impacto
persuasivo haciendo que la fuente parezca mas inteligente, mas informada

M mAS sincera.

1) Lenguaje figurativo: El1 uso de determinadas figuras retoricas (p.
¢j. metafora) hace que se vea a la [uente como mas instruida, con el

beneficia gque esto puede conllevar de cara a su eredibilidad.

5} Efectos del humor: EI humor aumenta la persuasién, quiza por
aumentar la atencidén, el agrado, ]la mejor comprensién y retencion, un
mayer acuerde por poner al receptor de buen humor, por aumentar el
ailractive de la fuente, etc. Por otra parte, puede ser perjudicial por
distraer la atencion del mensaje o hacer que parezca una payasada. Los
resultadeos a este respecto son bastante contradictorios p apenas se puede

concluir nada con claridad.
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Fl estudio de la Frecuencia. daracion v distribucién de las pausas
cnodiscarsos  politicos fen los gue ¢l contevnde esta preparado para
convencer a la audiencia). #n entreviztas politicas ¥ en entrevistas
casuales (en ambas, el contenido es espontaneo) es el objetivo de la
investigacion llevada a cabo por Duez (1982). En concreto, pretende ver
qué diferencias se dan en los tres lipos de comparecencias en cuanio a
las pausas, ¥y qué funcion estilistica desempeiian éstas. Encuentra que las
pausas no silenciosas (en las que el lider incluye sonidos como "hum”,
"eh™, ete.) son frecuentes y largas en las entrevistas, mientras que
apenas se dan en los discursos politicos. lo cual refucrza el hecho de que
e¢n ol habla espontanea se produce més-;juda; por otro lade, la importancia
de las pausas silenciosas en los discursos politicos. ¥ el hecho de que el
crador conoce su contenide (por lo que la dll‘da esta practicamente
ausente), hace pensar que estas pausas. ... particularmente las
inesperadas v las mas largas, pueden tener una funcion estlistica” (p.
27). Schubert (1986) estudia algunas dimensiones paralingiiisticas de la
conducta verbal competitiva en un grupo pequefio de debate politico, para
concluir que la conducta competitiva esti acompariada por un volumen de
voz mas alto, por una mayor variacisn on la entonacién ¥, generalments.
por una tasa mas rapida de expresion; adewas, cuanto mayor es el rango
social de un individuo mayor serd su volumen de voz -especialmente en

interacciones competitivas: en definitiva, la conducta paralingiiistica varia

sistematicamente con el rango gue se acupe.

Pero no sélo sirve la comunicacifn paralingiiistica para diferenciar
a los individuos de distinte status. sino que también puede ser utilizada
fpor un lider politico en este caso) para crear determinadn “ambiente” en

una situacion dads, Esto es lo que parecen hallar Bull v Mayer (1388) al
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eutadiar ¢l papel de las interrupciones en una entrevista a un lider
polhtice. Partiendo de unos estudios previus en los gue se afirmaba que
Margarct Thateher cra muchas veces interrumpida en las entrevistas que
e hacian. procediercn a realizar un estudio que superaba
metodolégicamente a los ya realizados sobre el tema. y en el que se
entrevistaba a Margaret Thatcher y a otro politico britinico. Encontraron
que ambos politicos fueron interrumpidos un numero similar de veces. si
bien a simple vista parecia que era Margaret Thatcher la mas perjudicada
en este sentido. Un anilisis més fino les permitid comprobar que ésta
utilizaba numerosas expresiones que indicaban interrupcion cuando nadie
fa interrumpia en realidad {p. ej. "déjeme terminar..”, "si me da
trempo..'. etc.}; olras estrategias que utilizaba eran reformular las
preguntas v las criticas como si fueran acusaciones. personalizar los
asuntos y llamar por ¢l nombre al entrevistador. La conclusion que sacan
estos aulores es gue hacia todo esto para crear un clima favorable a ella
v desfavorable al entrevistador, que asi seria visto como el "malo” de la

enirevista,

O’ Connelt et al. (1989), llevando a cabo un analisis paralingiistico
obhjeuve por medio de la tasa de articulacién (silabas por segundo).
porcentaje de tiempo de pausa sobre el tiempo total, duracidn de las
pausas {en segundos) y longitud de las frases (silabas/pausa). concluyen
que la elocuencia (facultad de hablar bien y de modo convincente) es una
habilidad aprendida que puede identificarse de forma especifica. Llegan
a esta conclusion al comprobar que los adultos. cuando leen en alto de
forma fluida » en =u propia lengua bajo condiciones experimentales,
atifizan menos tiempo {con el mismo texto) para las pauszas y articulan mas

rapidamenie gue los lecipres cuya intencidn es expresiva o persuasiva
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fcomo podrian ser los poiliticos en =situaciones reales). Explican esta
diferencia .. oen terminos de cxperniencia v oenlrenamiento, esto es, en
términos de hahilidades retéricas ¢n el uso del lenguaje”, alirmando que

"ser fluido no es lo mismo que ser retarice” (p. 228).

Finalmente, cabria resefiar, a modo anecdético, alguncs aspectos
destacados en los "Manuales de sabolaje y puerra psicoldgica de la C, EL
A, para derrocar al gobierno sandinista”, en los que se afirma que "la
oratorta es uno de los recursos mas valiesos para ejercer el liderazgo”,
¥ que "puede ser utilizada. entonces, como una herramienta politica

extraordinara” {1985 p. 87% las 1éenicas de la oratovia, desde esie punto

de wvigta. incluirian loz siguientes elementos!

- Cualidades de un_discurso: ".., las cualidades mas apreciadas de

un discurso ¥, especificamente. en un disecurso politite enmarcado ern la
accidn psicologica de la Jucha armada. son las siguientes: 1) ser breve

conciso, 2) estar centrado en el tema y 3) ser logico” {p. BB8).

-_Estructura de un discurso: "La improvisacion absoluta no existe
en aratoria’ {p. 88} El discursc debe seguir las siguientes etapas:
Introduccidén (se entra en contacto con el publico), propesiciéon o
enunciado (se define el tema), valoracién o argumentacién (presentacion
de argumentos en el siguiente orden: 12 negativos o en contra de la tesis
a defender, 22 positives o favorables 3¢ pruebas o lhechos gque apoyen a
éstos), recapitulacién o conclusién {resumen} y exhortacién {se demanda

accién del piblico).
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- HRecursos Literarios: Incluven las siguientes figuras: 1) Figuras de
forma fanafora, conversion. complexion, ete,}: 23 Figuras  ldgicas

fcuncesién,  permisién, atenuacion., etc.i 3} Figuras  patéticas

{deprecacién, imprecacion, relicencia, eteo,),

2.2.2.2. Contenido verbal del mensaje

Tomando el contenido verbal del mensaje politico coms argumento,
se hace necesaria, para empezar, una mirada hacia la "Retarica” de
Aristoteles, Este la define como ... 1a Tacultad de considerar en cada caso
o que cabe para persuadir’ (1983: p. 10): aporla, ademas, ‘ina
vlasificacidn de los argumentos retoricos: "De Jos argumentos reléricos
shes son 8in arte ¥ otros propios del arte. Llamo sin arte a los gue no
san logrados por nosotros, sinc que preexsien, como los testigos.
confesiones en tormento, documentos y los semejantes: ohieto del arte, los
que mediante el método y por nosotras pueden ser dispuesios, de manera
que es preciso de aguéllos servirse, éstos inventarlos” (p. 10). A su vez,
divide los argumentos propios del arte en tres:

- Los que residen en el caracter del que hahbla: "cuando el discurseo
se dice de tal manera que hace digno de fe al que lo dice” (p. 10).

- Los que ponen en cierta disposicién al ovente: "Por los oyentes.
cuando son arrastrados a una pasién por el discurse, pues no concedemos

igual nuestra opinion con pena que con alegria. n1 can amor que con

odio...” (p. 11).
lLas del discurso. por lo que muestra o parece mostrar: "Por los

discursos c¢reen cuando mostremos la verdad o lo que verdad parece

segun io persuadible en cada caso particular” (p. 11).
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En definitiva. lo que esta valorando Arizstoteles (al margen de otras
consideraciones sobre el cmizer 3 la forma en gue exprese ese mensaje)
es la capacidad de distribuir ¢l contenide del mensaje de tal forma que
resulte persuasivo. Esta ides ha perdurado hasta nuestros dias y sigue
guiando la investigacidn que se realiza sohre el tema. Por ejemplo, Graber
(1576) afirma que “los politicos ajustan su retérica a determinada
audiencia o audiencias con el fin de alcanzar propésitos determinados y
evitar consecuencias indeseables™ (p. 181). Propone esta autora, ademas,
tres tipos de retdrica:

1) Retérica del "hombre de estado’: Utiliza "... argumento razonado,
exponiendo todas los aspectos salientqe;.s de una sityacion con claridad y
moderacion., El hombre de estado llama a valorar juicios en un plano
intelectual mas que emocional”. "... Expene hechos ¥y opiniones claramente
etiquetadas, io cual deja a la audiencia con libertad para extraer sus
propias concluriones” {p. 182).

2) Retérica "ecarismatica™: "... Resalta los sentimientos que mantienen
profundamente grandes cantidades de gente ¥ que pueden temer o ser
incapaces de expresarlos. El lider carismatico puede combinar una
referencia a lazos emocicnales hacia él como un super-hombre o salvador,
cen una referencia a diversos ideales politicos ¥ morales cargados de
emocion”, "Ademas de utilizar las palabras y alusiones correctas, la
retérica carismatlica cmplea estrategias tales como ritmo, repeticion y
aliteracidén. La calidad de la voz ¥ peculiaridades del habla son también
importantes” (p. §182-183).

3) Retérica del "agitador de masas” (o retorica demagégica)l: "Las
referencias son totalmente oportunistas: los motivos van desde lo mas alto
a lo mas bajo; hay poce interés por la equidad o verdad” (p. 183}

También se manejan emocicnes.
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"El éxito de estus 1tres estad en su
capacidad de interaciuar intensivamenie con su
audiencia » ponerla en movimiento” {p. 184},

Por su parte Stone y Schaffner (1988), recalcando también ese

poder de la fuente de "moldear™ el mensaje, afirman que "una y otra vez,
los estudiosos de la politica advierien gque los temas importantes se
distorsionan, sobre-simplifican o se ignoran por los cargos piublicos en
sus charlas ¥ conferencias de noticias” (p. 197). Uno de los factores que
puede determinar claramente el tipo de mensaje es la situacién politica
que ze viva) por ejemple. parece gue durante una campaiia electoral, en
la que hay que "ganarse” a la mayor cantidad de piblice posible, los
lideres politicos presentan los temas de una forma mas simple que cuanda
va han alcanzado el poder (Tetlock, 1981) v, dado lo repentino del cambio
v ¢l hecho de gque tales mensajes se vuelven a simplificar cuando se
acerca un nuevo periodo de elecciones, parece ser resultado was de una
“"estrategia preconcebida” gue de un "aprendizaje en el puesto" (auhque,

efectivamente, ésie se produce).

Al margen de tipologias retéricas y consideraciones de caracter
global, se han estudiado otros aspectos mas concretos sobre el contenido
del mensaje. Por ejempio, se pueden hacer referencias a las siguientes
facetas, recogidas por McGuire (1969; 1985) ¥ Miller {1981}, vy basadas, en
gran parte, en los trabajos realizados en la Universidad de Yale ya

zencionados:



1)} Tipos de argumentos y referepcias:

- Tapos de _argumenios: Aungque sé ha analizado desde hare
siglos, hay muy poco trabajo ecwpitico sobre la cficacia persuasiva de
distintos tipos de argumentos.

- Referencias posilivas versus neegativas: Las referencias
positivas tienen el efecto deseado incrementando ia probabilidad tanto de
que el receptor ejecute la respuesta deseada cuando esta ante la
situacién estimule como de mantenerle en la situacién estimula. Las
referencias negativas desaniman a realizar la respuesta castigada en la
situacién, pero también tienen un efecto contraproductive por molivar a

la persona a evitar la situacién., El maximo cambio de actitudes »

conformidad conductual se dan en niveles intermedios de amenaza.

2} _Inclusjones oumisiones dc] mensaje
- Conclugiones implicitas versus explicitas: Por lo general, el
impacto persuasivo se reduce si la conclusién, aunque obvia. se deja
implicila para que sea el receptor el que la extraiga.

~ Ignorar versug tratar los argumentos de la oposicidn:

Parece preferible refutar los argumentos de la oposicién a ignorarloes.

3) Orden del contenide del mensaje
- P ] ician basi el i _al pripcipi L final:
Al principio aumenta el impacte persuasivo por clarificar el tema y asi
facilitar comprensién, por aumentar la aceptacién ¥y aumento de la
credibilidad haciendo parecer a la fuente mas abierta, confiable. mejor
organizada y m&s experta. y por atraer la atencién de los gque estan
inicialmente interesados ¥ predispuesios a estar de acuerdo, o esian

buscando una posiciéon sabre el 1ema. Sin  embsarge, puede ftener
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desventajas. sohre todo por aclarar la informacién muy pronto y no
mantener un Tsuspensze’ gque caple la atencién., por dar a conocer o
enfatizar <1 partido de 1a fuente o por hacer que los opuestos inicialmente
S8 retiren.

- Refutar los argumentos de la oposicién antes o después de
presentar los propios: Los argumentos de la oposieién deben ser
presentados antes cuande la controversia, inteligencia del receptor o
implicacién en el tema los hacen relevantes, cuando se necesits saber lo
informada que esth la fuente. cuanda los recepteores ys conocen los
argumentos de la oposicidn ¥ cuando se sabe que no va a pravocar que
los receptores se compromeian con esops argumentos de la oposicion.

- Orden de los propios argumentos en funcién de su fuerza:
Nooesta muy claro ¥y depende del enfoque que se adopte. Por una parte,
puede ser mejor situar los argumentos fuertes al finsl pars evitar que
los debiles lo parezoan aun mas por ir detras de los fuertes ¥y porgue
rechazar primero los débiles puede hacer que se acaben aceptando los
Tuertes. Por otra parte, podrian situarse primero los fuertes porque si
se aceptan éstos. luega se aceptaran con mayor motive los débiles.

- Qrden 1o ume confirpado c a
deseabilidad: Parece mejor situar en primer lugar los arguwmentios
confirmadores y después los negativos; esto provoca mayor atencidn
inicial ¥ que se perciban los argumentos negativos peor aun de lo que
son {(por contrasie),

- Efectos de primacia ¥ recencia: Depende mas de jos efectos
mediadores que de los propios efectos principales. Por ejemplo, cuando
se dan dos discurses de signo contraric, parece que un intervalo corto
entre ambos faverece la primacia, ¥ un intervalo menor entre el segundo

» la medicién de los efectos persuasives favorece a la recencia.
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4) Cantidad_de waterial del |

nsaje

~ Efectos de la repeticion: Se produce un efectn positive con
las primeras dox o tres repeticiones, perc a partir de aqui no se aporta
nada ¥ puede ser incluso contraproducente.

- Efectos de] pgmero de argumentos diferentes: Aumentar el
nimero de argumenios puede tener mas efectos positivos que repetir los
mismos, puesto que se da nueva informacion, pero también puede producir
sobrecarga de informacién, respuestas opuestas., etc. Depende de su
interacecién con otras variables.

- Spbrecarea de anformacion: Se entiende mejor un mensaje
si se eliminan los puntos explicstives y el mensaje es corto,

principalmente para los menos instruidos y mas distraibles,
Finalmente, para completar lo visto hasta ahora, cabria hacer
referencia a otra serie de variables especificas que también son

representativas del estudio del mensaje politico:

* Consistencia: La consistencia de las posturas que adopte un lider

ante los diferentes temas politicos afecta a la evaluacién que de &l hacen
ioz electores (Carlson » Dolan, 1985). En general, parece que es mejor
para los politicos ser consistentemente similares con su  electorado.
Efectivamente, Hoffman y Carver {1984) encontraron que un lider cuyas
posiciones concuerdan de forma consistente con las de su electorade
gusta mas y se le ve mas deseable come lider politico que cualquier otro
que cambie de una posicién no similar a una similar, que sea
consistentemente no similar o que cambie de similaridad a no similaridad.
Aunque s¢ prefiere al lider consisientemwente concordante, no todo

cambhio es negalivo: se ve de forma mias positiva al lider que cambia de
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una postcion No simdar a una similar que si lo hace al contrario, lo cual

Ie haria wer percibndo cowo mas déhil.

* Estilo de explicacidn: Zullow et al. (1988), parten de la base de
que laos estios de explicaciin que utilizan los lideres estin relacionados
con las canductas que levan a c¢abo posteriorwente. En concreto se
refieren a dos estilos: 1) "pesimista” {que denola indefensién): las causas
de los acontecimientos malos son estables en el tiempo, definidas por
aspeclos globales y abstractes e internas al individuo; 2) optimista: las
causas de Jos males aconlecimientos son inestables, especificas y externas.
Encuentran que el eslilc pesimista implica acciones posteriores de
renuncia, pasividad e indecisién, al contrario que el estilo optimista, »

que perjudics en las clecciones (también al contrario que el optimistia).

Por otra parte. cabria hacer aqui mencion de la clasica
dicotowia enire presentacién "racional” ¥y presentacién  “ewocional”.
Aronson (1975) cita un estudio de Hartmann (1936} en el que se encontro
que los sujetos volaban mas frecuentemente a los candidatos que etran
presentados por medio de un mensaje con un contenido
predominaniemente emocional. Centrandose no en ¢émo se presente al
lider, sino en el estilo de éste, Wiegman (1983) en un estudio
anteriermente mencionado, encontré que un lider con un estilo
predominantemente emocional, aunque era visto como mas dinamico que el
lider principalmente “racional”, fue considerado como menos ¢onvincente
v creible. £l problema de este tipo de estudics es que "... no hay
definiciones categoricas y mutiusmente excluyenies de lo emocional vy Io

racional” {Aronson, (#75; p. 76).
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® Referencias negativax; Es hahitual que se intente asustar a lns

votantes vn periodos clectorales (Calantone » warshaw. 1985). En politica.
este miedo inducido se refiere principalmente a posibles consecuencias
econéimicas negativas o desintegracion social mas que a dafo fisico v
personal para el electar. Leventhal (1970} sefiala que los aiveles mas altos
de amenaza tienden a ser mas eficaces cuando centran a las personas en
cdmo afrontar el posible problema ¥ no en preocuparse por él,

La retérica utilizada puede asociar hechos negativos a
determinado lider politico. Las referencias negativas pueden centrarse ¢
bien en la posicidon que ¢! lider ad;pte ante laos asuntos de caracter
politico, ¢ bien en su imagen o aspectos perscnales. En este sentido,
parece ser que los ataques o refercncias negativas hacia las posiciones
politicas de un lider son mas eficaces (en el sentido de hacer perder
votos al atlacade) que los atagues a los aspectos persenales del mismo
cuando éste (el atacado) responde inmediatamente. Ahora bien, conviene
tener en cuenta el tipo de respuesta que se dé: una respuesta positliva
{el atacado no hace referencia a los ataques de sus oponentes, sino que
presenta sus propios argumentos sobre e[ tema que ha side atacado) es
valorada mas positivamenie que una negativa (el candidato atacado liama
la atencion sobre las intenciones de sus oponenties de alterar la verdad.
v presenta sus propios argumentos sobre el tema atacade). pero ésta es
méas eficaz a la hora de retirar el voto al atacante {(Roddy y Garramone,
1388). Por otra parte, si ¢l ataque no viene de un oponents politico, sino
de un medio de comunicacién, la ausencia de respuesta puede ser muy
perjudicial para el atacado {Kaid et al. 1990). La ocpcidn de refutar

sumenta la buena evaluacién del que lo hace y ewmpeora la del que ataca.

En general. un atague con éxito puede ser desafiade por una refutacion,
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por o que los politicas, segun ¢stos autares, pueden v deben defenderse

v los wedins de comumicacign.

Yy ¢rta misma hinea, Calantone y Warshaw [1985%) encontraron
gque las afirmaciones inductaras de miedo hechas por una fuente creible
reducen el voto al candidato atacado. Ahora bjen. cuando una segunda
fuentis crertble niega tlales afirmaciones o contraataca al otro v pide el
voto para el atacado, la pérdida de voto del candidato atacado es
compensada. S1 se combinan negacidn, contraataque y peticion de volos
para ¢l atacado. el voloe recibide por el atacade aumenta incluso por

encima del mvel de votos antes del ataque.

¥ autorrevelacidn: La autorrevelacion intima (hablar de asuntes
personales en comparecencias publicas) de un lider politico (a diferencia
de otro tipo de persomnas qu€ no ocupan ese cargo publico, como los
lideres no politicos de grupos pequefics; véase, por ejemplo, Curran ¥
Loganbill, 1983} seri vista como inapropiada por los miembros de una
audiencia ¥ reducird la eficscia de ese Yider. Quizd eslc ze deba a que la

cente entiende aque es inapropiada para un lider politica {(Burgec ¥

Vartabedian, 1983).

* Fguivocacion: Bavelas et al, (1988) proponen que las
equivocaciones de los lideres politicos en determinadas comparecencias
piblicas {sohre todo en entrevistas) son causadas per la situacion en que
se encueniran en esc momenio. ¥ no por caracteristicas intrinsecas a
etlos. La equivocacidon es producto de la situacion comunicativa en que se
encuentrs el lider. » se da cuando éste tiene dos alternativas na

alractivas para decir algo » ha de escoger una de ellas. Estas situaciones
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se  suelen producir ciande  Yos  entrevistaderes hacen preguntas
comprometidas a los lideres. gue twenen ante & diversas opciones de
respuesta, todas ellas con rmerta carga de conflicte. Los anteriores
aylores encontraron que una situacion de este lipo desemboca en una
comunicacidn politica equivoca: los politices evitaron dar sus propias
opiniones ¥ evitaron responder la pregunta directamente (a diferencia de

lns que ne estaban en una situacién conflictival.

* Delimitacion de status: lLa palabra (si hien acompafiada de los
aspectos no verbal v paralingiistico) sirve también para demostrar el
status ¥ poder que se pasee. Esto ea: Vio que parecen demostrar diversos
estudios: Oleron (1987), al estudiar dehates entre periodistas y politicos.
encuentra que éstos intentan marcar su poder wediante e} contenido de
sus frazes v el uso de estrategias que les permitan controlar la situacion.
Este control viene dado en el sentido de conseguir un cierto grado de
libertad a la hora de contestar las preguntas, de tratar los temas
deseados, etc. Miller » Stiles {19868) refuerzan la idea de gue los lideres
politicos utilizan el lenguaje de forma premeditada para contrelar la
impresién que dan. al comprobar quc¢ cuando ganan unas elecciones, el
consiguiente aumente de poder y status hace que en sus discursos
posteriores muesiren mayor "familiaridad"”, entendida ésta en términos de
ser mas presuntuusos. directives e informativos en oposicién a los
discursos anteriores. en los que se muesiran modestos, condescendientes

y atentos.
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2.2.3. Mensaje politico y medios de comunicacion de masas

"aunque los lideres politicos tratan de dar forma s sus imagenes
puablicas, con mucho, la mayor parte de la exposicién del publico a les
lideres politicos v sociales es indirecta! estd wmediatizada poer las
tecnologias de la comunicacién que permiten a unos pocos dirigirse a los
demas” (Stone y Schaffner, 1988; p. 199). La mayoria del conocimiento
politice nos lega de segunda mano {Graber, 1976), a través de jos medjos
de comunicaciéon de masas. Puesto gue nuestras opiniopes ¥y juicios ge
fundamentan esencizlmente en la informacién, los medios de comunicacion
de masas constiluyen un referente inforwative basico en la actualidad.

Como sefiala Sabucede (19390b):

"Su papel adquiere todavia una mayor
relevancia cuando se irata de acontecimientos
con los que ¢ bien no tenemos una experiencia
directa o bien son susceptibles de miltiples
interpretaciones y lecturas &l no existir un
criterio externc de objetividad. Fn este caso,
ia forms de presentarlos, destacando algunas
caracteristicas y cbviando otras, va 2
determinar el tipo de valoracidén y actitud que
wantengamcs ante ellos” {p. 108},

Todo ello hace de los mass media un inferesantisimo ohjeto de
estudio.
2.2.3.1. La investigacién sobre los medios de comunicacién de masas
Fodria decirse que la investigacion sobre los mass media ¥ su papel

en el ambito politico ha pasadn por tres paradigmas en Jos ditimos 60

afios {S5vars, (487! Sabucedo. 1980b: Valencia. 1490);



116

11 "Efectos directos’: Representado por la “Teoria de la Agu)a

tapodermica”™ v basado on la logica positivista de causa-efecto, segun ¢l
modelo F-R. Desde este enfogue se considera a dos sujetos como simples
marionetas a merced de Jos medios de comunicacién de masas. Su auge
roinecidié con la invencion de la radin ¥ su uso creative en los afios 30
por Hitler, Goebbels. cte. y, aunque los cientificos sociales estaban
convencidas, en un principio. de gue toda la propaganda paolitica era
extremadamente persuasiva, ningune le probd empiricamente (Kinder y
Sears, 1983).

2) "Efectos lmitados o minimos': Surge en los afies 30 cowo

reaceidn al anterio_r ¥ como consecuencia de la acumulacidn de evidencia
empirica que cuestioneba los planteamientos precedentes. Segdn esta
orientacion, los mass wmedia tienen como funciém principal reforzar los
valores v actitudes preexisientes en los individuos. 5¢ pasa a un modelo
E£-0~R. en el que el receptor ya no es pasive, sino que afronta
activamente los mensajes a través de fendmenos como los de percepcién
» memoria selectiva. Se produce, ademas, la introduccién de las técnicas

de invesligacién de masas.

"Efectos poderosas bajo condiciones limitadas™: Enfoque actual
gue se ve reforzade con la aparicidn ¥y asentamiento de la televisidn como
uno de los medios constderados mas poderosos. Surge como respuesia al
mecanicismo imperante en las primeras épocas. e integra lineas de
desarrollo investigador a nivel psicosocial. Los efectos de los mass media
no son direcios, sino que estan mediatizados por la influencia personal.
Desde este punto de visla, el nuevo objeto de estudic se centra en el
¥ vision del

papel de los medios de comunicacién de masas en la creacién
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wando pee parte de los su)etos.

2.2.3.2. Kl papel de los medios de comunicacién de masas en la

“configuracién de la reaklidad”

Cierlamente. parece gque los mass media rumplen un  papel
fundamental en la elaboracion gque del conocimiento del mundo real llevan
a caho lor sujetes. Esto gueda reflejadn a {ravés de Jos sigutentes

aspectos)

1) Implantacion__de la _agenda: L3 fTuncion de les wedios de
comdineacton Jde masas .., se desgaja en varias operaciones, las mas
MEporiantes de las cuales consisten en establecsr lo que hay, lo que es
importante. lo gque es correcto & incorrecto vy las relaciones estructuarales
entre los elementos de vida, es decir, los grupus. roles, destinos ¥ estilos

de vida ...” (Roda., 1980; p. 65).

l.os  acontecimientos que aparecen c¢on los mass media
adquieren mas importancia que los que no; ... lo que consideramos temas
impotiantes esta influido por lo que los media seleccionan para poner de
relieve”’ {Stone y Schaffner. 1988; p. 200). Incluso se podria decir que.
para muchos. algo no existe hasta que no aparece en los medios de

COMUNLICACISn,

Se dice gue. en realidad, los mass media pueden tener mas
xito en decir a la gente sobre qué pensar, que decirles qué tieaen quc

prozar. Dimplemente narrando los acontecimienlos esperificos de) diad
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proporcionendo relazos de algunos problemas nacienales ¢ Iphorando
otros. los programas de notictas dan forma a los patranes por los que los
televidentes evaluan a los presidentes », quiza mas generalmente. al
goblerno. aungue bay gue tener eh cuenta gue a2 informacion presentada
mnfluird mas ¢ menos dependiendo de su relevancia percibida para el
juicio que se realice en ese momento, asi como del grado de ewperiencia
del observador {lyengar et al.. 1284; Kinder ¥ Sears, 1985). Sirva como
ejemplo un estudio de Graber (1971}, en el que encontro que dyrante las
campafias electorales norteamericanas de 1968 » 1972, los periodicos
hablaban principalmente de los atributos de los candidatos, mas que de
su cualificacion grofesional! no se clarificaron las alternativas presentadas
por los contendientes y se ignorarcn numerosos asuntos publicas que

parecian muy importantes para otros observadores.

2} Presentaciones sesgadas:t Una vez due los medios de comunicacién
“implantan la agenda” seftalando aquelle a lo que hay que atender,
proceden a presentirselo a la auwdiencia. Ahora bien. de nuevo agqui su
intervencién sera decisiva. Dadas las limitaciones de espacio y tiempa, es
necesario seleccionar los fragmentos {escritug. sonoros o audiovisuales)
de informacion que han de legar a la audiencia, y ests seleccién puede
contribuir a erear determinada imagen de los lideres o concepeiones sohre
jos temas presentados. Por ello, se podria afirmar que los hechos noe son
shlo simplificados por necesidad, sino también distorsionados {Graber,
1976; Kinder ¥y Sears, 1985).

En un interesante estudio. Tiemens et al, {1988) sefalan que
hay tres elementos principales par los que se puede dar forma ¥ recrear

ivs acontecimientos televisados, ¥ que influyen en el entendimiento y en
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Lss actitades hacla (685 mismos por parte de jos observadores:

a) Setectividad: Cuando la camars enfoca determinada imagen
0 ¢Scepa, crea un espatio definido restringide a los limites de ese
enfaque, Tl lelevidente experimenta séio lo que ha side seleccionado a
traves del procese de produccion: por tahto. su interpretacion de esa
experiencia visual esta regida por ese proceso de produccidn, ¥y no por

su eleccian personal

by Enfasis: El énfasis o la2 intensidad de la imagen visual se
ve aiterado por el tamafio relativo de la imagen presentada dentiro dé los
limites ded fnfoque. Los primeros planos tienden a dirigir la atencién de
los observadores a los detalles, ¥ dan mayor importancia a la imagen,
mientras que los planos lejanpos, aungue proporcionan ufi mayor patron
de informacion visual, tienden a reducir el énfasis del detalle vizual.

Tawhien se puede enfatizar algin elemento mediante (a repeticion visual-

v} Reconstryccidn: La secuencia lineal en gue se presentan
lag imagenes determina ¢l grada en el que representan un mensaje
unificado, La interpretacitn del ohservador esta influida por el orden en
gque recibe lay imégenes, asi como por el contexie eon que son mostradas

¥ pur s Yuxtaposicién con nlras imagenes.

Tiemens et al., partiendo de esta hase, y considerando que
esos tres elementos nc son muluamente exclusives, analizan el discurso
de un fider politien ¥ c¢émeo fue tratado por las cinco cadenas de
television que lo siguieron. Encueniran que cada una de éstas cred una

percepeion  distinta det evento. No s6lo se transmitieron imagenes v
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sontdos. <ino  que se selecciond. transfarme v, en consecgencia. e
redefirae la ifermacion visaal v aadditiva presentada al ohservador. Fr
realidad, <o dieron cince interpretacienes distintas del evento funa por
vada cadena). En concreto. se encontraron diferencias en el namero e
magenes vistas, e¢n ¢l contenido visual de las imdgenes, en el énfasis cun
el que se presentarcn las imagenes. en el tiempo reiative dedicado a las
imagenes ¥ enh el contexto en el que se presentaron las imagenes. La
seleceién ¥ repeticién de las imagenes visuales crearon aumenioc de
interés, intensidad y efecto dramatico. A su vez. la demografia de la
audiencia presentada a los televidentes sirvié para aumentar {a impresion

de que el lider hablaba a una audiencia muy especial.

Estos  aspectos  se  pusieron de  manifiestoa  tante en el
tratamiento de produccion general de la retransmision del evento. como
en el tratamiento wvisual del lider {(planos mas o wmenos cercanos en
determinados momentos, etc.), en el tratamiento visual de la audiencia
(enfocindola cuando reaceiona de vierta forma, cuando apiaude, ...), en la
demografia de la auvdiencia (centrandose exclusivamente en sujetos de
determinadas caracteristicas para dar la sensacién de que sélo hay ese

tipe de publico entre ta audiencia. ..

. en la yuxtaposicidén de imagenes
¥ vnidad visual {(por ejemplo. secuenciando las imagenes del lider ¥ de
la audiencia de tal forma que formen un hecho unificado) ¥ en la unidad

visual con el texto (haciendo que imagenes y palabra sean coherentes),

Sefalan estos autores que. en realidad. hubo 6 charlas. la
que did el politice y lag cinco de las distintas cadenas de televisién, para
terwinar concluyendo que ia televisién proporciona una imagen selectiva

de los sucesos gque transmite y gue. en definitiva, todos los medios de
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comulgeacion son anterprelalivos.

Otra prucba tmportante scbre lox sesgos en la presentacién
ja apurtan Mullen et al, (1986), al comprobar gque los presentadores de
nuticrlas muesiran sesgos en las expresiones faciales cuando se refieren
a los lideres politices, ¥y gue tales sesgos estan asociados a patrones
complementarios de velacion por parte de los electores. Parece ser que
ver regujarmente a un preseniador de noticias que muestra expresiones
faciales tesgadas a favor de determinado lider palitice, estd asociado con

an anmento de Ja probabilidad de votar a ese lider.

En fin., a la vista de éstos ¥ otros resultados en la miswa
Linea. no queda mas remedio que ... reconocer el inaceptable hecho de

que la informacion objetiva es imposible ...” (Graber 18§7€: p. 138).

3y "El _ojo del espectador™ Conviene hacer referencia (si bien
sucinta, dado que se vera de forma més amplia en préximos apartados) al
papel que juegan los sujetos en todo este proceso. Como se ha sefislado
anleriormenie. én la actualidad se considera fundamental el papel active
de ia audiencia ante los medios de comunicacion. Efectivamente, el que los
mass medisa difundan su version de la realidad ampliamente, no implica
que sea escuchada. entendida o aceptada. De este modo, habria que tener
en cuenta una serie de variables como la predisposicién de la audienca,
su cxpasician selectiva a determinados mensajes, su percepcitn setectiva
¥ recuerdo sefectivo de tales mensajes ¢ de ciertos elementos de los
mismwos.  sUs carscteristicas personales. factores contextuales, su

urientacion grupal. pelitica, ete.
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Por otra parte. &s impnrtante mencionar ¢} hecho de que no

solo sesgan la informacion los medies de comunicacion; e ha encontrado
que los sujetas pueden ver sesgos vn lon mass media donde realmente na

los hay (Vallone et al.. 1985 Stone v Schalfner. 1088).

2.2.3.3. Efectos de los medios de comunicacién de masas

Antes de comentar brevemente algunos de los estudios realizados
sobre el tema conviene destarar gue, dada 1a tmportancia de las variables
en juego, fa investigacion realizada os relativamente cscasa (Kaid, 1881),
¥ que lo poco que se sabe sobre los efectos de los mass media es confyso

{McGuire, T985),

En general. les medios de comunicacion de masas contribuven a
formar ¥/o modificar actitudes. a crear opiniones sphre npuevos temas., a
reforzar opiniones ya formadas, a establecer juicios de valor sobere temas
¥ personajes (lideres politicos, entre otres), a formar estereoptipos
{raciales, sexuales, nacionales. ...}, vte. {Graber, 1976 Kaid. 1981: Wegner
et al., 1981; McGuire, 1969, 19835; Sears, 1987; Stone y Schaffner, 1988).
Sin embargo, hay que tener en cuenta que la posibilidad de gue la
audiencia se pueda enfrentar a mensajes diferentes (en funcién de la
pluralidad tipica de las sociedades dewocriticas) puede provocar una

reduccidon de asos efectos.

En cuslquier caso. buena parte de las investigaciones llevadas a
cabo se ha centrado en la comparacién entre diversos medios de

comymicacion de masas {Miler, 1%81), principalmente entre prensa. radio
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votelevision. Certa #s que desde su aparicion ¥ reciente auge, ha sido
¢+1a 1ima la que mas ha acaparado la atenecidon. No ocbstante, aungue a
nivel popular se je concede la supremacia sobre Ios demas medios
(Wurchel et al.. 1375). la investigac1dn empitica no siempse ha refrendado
esta opinign. Keeter (1987) afirma gue "la televisidén es, actuslmente, el
medio de informarcion politica was utilizado” {p. 344). pero. aungque se
piensa gue su poder ha zide decisive en la mayoria de las eleceiones, la
basqueda de una clara evidencia de su impacto ha sido casi siempre
matil. De todas formas. hay gque considerar gue, al margen de las
similaridades con otros medios. la television muestra a) candidato como
1A persona. lo cual facilita (sobre otros medios come la prensa) gue log
syjeins  tiendan a evaluar mas a los lideres en funcion de sus
caracteristicas personales que sobre [os 1emas que apoyan (Weiss, 19€9;
Meleod ¢t al., 19837 Keeter, 1987): una consecuencia inmediata de ésta es
que s5e seleccione a los lideres politicos mas por su hahilidad para
degempehar una campaila electoral por television que por sus ideas.
competencia. ete, (Keeter, 1987). Aungue habria gue tener en cuenta gque
“no solo fas palabras o énfasis mal utilitados. sinoe un maquillaje mwal
aplicado o un contacto ocular desviado pueden estropear una aparicion

en television” {Keating y Latane, 1976; p. 120-121)

En esia lines de comparaciéon de distintos medios, Wiegman (1389)
no encuenira diferencias entre un mensaje escrito, radiado y televizado
a la hora de provocar un cambio de actitudes em los sujetos, ni en lo
relativo 4 la confianga depositada en él, n1 en ¢l agrado que suscila.
Keating ¥ Latane (1978) concluyen también gue no hay diferencias en
cuanto al cambjo de actiludes en los tres medios. pero sefialan gque la

television es mas eficaz para valorar mas positivamente al lider. Parece
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e stoun candidate esta mas interesade en el tipo de imagen que
prosecta, cna campana e TY senia 0] wmoedo mas efieez para gque persuada
a los votantes a que e vhjan, Fror contras < los tewas son ¢ principal
interes de la campaia, parcee gie Ya TN uo es momas m menos eficar que
la radio o la prensa. Por su parte, Worchel et al. {1975} obtienen
resultados simidares {no hay diferencias enire los medios sobre €l cambio
de actitudes). perc hacen alguna matizacion. Sefialan que el efecto
depende tanto del mensaje como del comunicador; cuande el mensaje
concuerda con la posicion de [a audiencia, no hay apenas diferencia entre
los medies (al margen del comunicador). pera cuando el mensaje na
concuerda con  la asdiencia  entonces. en funcidn de quién es ol
comunicador, el iipo de medio tiene efccto! con un comunicador en el que
se confia. la televicion es ¢l medio mas eficaz para producir cambie de
actitudes, ¥ la radio mas que ol mensale escrito. Cuando el comunicador
es visto como no confliable, la television es el medie menos eficaz y el

escrite el wds eficaz.

OMro imporiantie efecio que puede producirse sobre todo on aguellos
que mas horas ven la television es el "mainstreaming”, que es un proceso
segin el cual, los mensajes de los medios de comunicacion de masas
producirin un efecto de homogeneizacion de los valores y creencias, un
efecto hacia el "centro”, en los diferentes grupos sociales. en funcién de
su exposicidn a dichos media (Gebner et al., 1982: Piepe et al., 1990),
Segin Gebner et al. (1982}, este efecto de la television se basa en la
uniformidad convencional de su sistema de mensajes, en el realismo can
que los programas presentan su visién del wundo”., ¥ en el uso

ritualistico, no  seleciivo. acritice ¥ universal., per parie de leos

televidentes. Afirman que “el populismo comercial a ulranza, con su
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wezela e consersadurismo restrictivo v rd Uberalismo rastrero. es la
contribuciéon paraddlica -y potenciaimente volatl- de la lelevision a las

orentaciones politicas” (19%0: p. 44).

Tal efeclo puede darse debido a la capacidad de los mass media de
generar un ‘clima de opinién” favorable a alguna tendencia. En la wedida
en que esto sep asi. enfatizaran iodo lo relative a la pisma. mieniras que
minimizardn lo concerniente a  aquellas que son  percibidas come
minoritarias. "Por lo general, en la pugns entre lo normative y lo
discrepante. el pdblico opta por io primero, sobre todo cuando ias
cuestiones que se dirimen pertenecen a la esfera politica”™ (Roda, 1990: p.
65-66). l.os medios de comunicacién deben captar la mavor audiencis
posibie: la clase media urbana es un mercade digno de consideracion, por
lo gue los convencionalismos. los valores, la forma de ver el mundo, » las
actitudes gue se muesiran en television responden a las preferencias y
deseos de ese sector de poblacidn {Sabucedo, 1990b). Llegados a este
puntlo. hay que destacar el papel que juegan los grupos pequefios y los
lideres de opinion en todo este procesol Katr y Lazarsfeld (1979) se
refieren a éstos como los factores que delerminan la "Teoria del Dobhle
Flujo" de comunicaciéon segun la cual, aquellos recogen los menzajes de
los medios de comunicacion de masas ¥ se convierlen en focos de

irradiacién de influencia.

En delinitiva, eslas y otros estudjos proporcionan resulades que
ne por  interesantes dejan de ser en muchos casos confusasg
evidentemenie, no se trata de un {errenc muy asequible af estudio dadas.
por una parte, las caracteristicas de los elementos que inlervienen vy, por

otra. el continto desarrollo ai que se ven sometides jo: medios  de
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comunicacion de masas. ¥n este sentido, habrie que convenir con Roda

{1998) en que

... en la actual idad existe una fuerte demanda.
que necesariamente apela a lags ciencias
sociales, para que surjan nuevas respucsias a
los problemas que esta planteando [a acciodn cada
vez maks peneirante y expansiva de los mass
media” {(p. 69).

2.2.4. El electorado como recepior del mensaje politico

Los efectos del mensaje no sdlo dependen de quién lo emita ni de
como esté cnnfig'uradu. sino  también de una serie de variables
relacionadas con los receptores del mismo. en esie caso los electores, En
efecto, no todos los sujetos interpretaran de igual forma un mismo
mensaje, y ello debido. principalmente, a una serie de variables de
caracter demografico. cognitivo-afectivo ¥ psicosocial que van a ser visias

a continuacidn,

2.2.4.1. VYariables sociodemograficas

Las variables socicdemogralicas mas estudiadas han sido la edad,
sexo, nivel educative ¥ raza, y esto ha sido asi fundamentalmente por la
facilidad de su obtencién ¥ medicidn. $in embargo, su valer es restringido
por ser mas descriptivas que explicativas del comportamiento, e influyen

de forma indirecta a través de otras variables (MeGuire, 1969, 1580),
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Teniendo como telon de fondo el grado en que los individuos son
influenciables en funcion de estas caracicristicas, diversos estudios
parecen indicar que la edad mas influenciable oscila entre Jos 9 ¥ los 12
ahios, que ias mujeres suelen ser mas influenciables que los hombres
{aunque se han detectado sesges “masculinos” en algunos estudios)
{McGuire. 1969, 1985), ¥ que los sujetos con un wayor nivel de educacién
tambien se ven influidos (al igual que los de wenor nivel, ¥ en contra de
lo que se podria esperar) por los atributos personales de Jos lideres
politicos, y no sole por sus posiciones sobre los distintos temas (Glass,

1985}, Mas adelante se hara alguna referencis mas a estas vanables.

2.2.4.2. Cognicién, afecto y otras variables personales

Buena parte de la investigacion en este sentido se ha centrade en
los posibles problemas que se pueden dar en el proceso de comunicacién,
también abwordados en importantes teorias psicesociales {come, por ejemplo,
la Teoria de la Disonancia Cognoscitiva de Festinger): exposicién selertiva,

percepeion selectiva y retencién selectiva (Miller, 1981):

* Exposicion selectiva: "se refiere a la fendencia de la gente
a exponerse a MENsajes qUE Son congruentes con sus opiniones y a evitar
informacion o lamamientos persuasives que son disonantes com sus
creencias y actiludes" (Miller, 1981, p. 5B81; véase también Barlett et al.,
1974; McGuire, 1969. 1985). O'Keefe y Aftwoad (1981) sefialan que es
abrumadora la evidencia sobre la exposicién o alencidn selectiva de los
sujetos a lus mensajes que apoyan o estin de acuerdo con sus posiciones

o candidatos preferidos. Sin embargo, esta menos claro gque eviten a
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propasite los mensajles opuestos. "La atencién selectiva también depende
¢n alto grado de factores tales como disponibudidad del mensaje. interés
en el tema del mensaje ¥ la utilidad percibida del mensaje” (p. 335) Lo
que hay que hacer es definir las condiciones bajo las cuales operan los
procesos selectives, incluyendo la atencidn a la forma, contenide v

disponibilidad del mensaje.

* Percepcion selectiva: "se refiere a la tendencia de los
individuos a percibir incorrectamente a interpretar mensajes en lérminos
de lo que quieren percibir, de 1o que habitualmente perciben, o de si
esperan percibir alguna forma de recompensa social o fisica” (Miller, 1981:
p. 581). Granberg » Brent (1980) aportan un buen ejemplo de estol en

primer iugar, parten de ia base de que (p. 617}

"A traveés de las noticias, publicidad de
las campanas e informacién obtenida por medio de
contactos personales, el electorado se forma una
impresién de las caracteristicas de los
candidatos ¥ de sus posiciones en los asuntos
politicos actuales, Puesto que los dos procesos
de formacién de impresiones y centrol de la
impresidn se han conwvertido en mds sistemdticos
en los 0ltimos  afos, parecen Ser  inas
maguiavélicos ahora que en el pasado. Sin
ambargo, no hay necesariamente nada sipiestro
sobre estos procesos, en realidad, pueden ser
referidos como una parte normal del conocido
proceso de relaciones humanas™.

En segundo lugar, sefalan que en esta situacién, cuando se
da una condicidn incomada para las sujetos, pueden resolveria por
"asimilacion” y "rconirastie’. Si existe desacuerdo von un Yider politico que
les gusta, los sujetos pueden distorsicnar la posicion de éste sobre un
cbjeto o tema creando un acuerdo subjetivo con él (asimilacién), o bien,

i se da un acuerdo con un lider que ne les gusta, pueden crear un
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de<arterds  subjpetive {contraste}, Esta tiente implicaciones para 1a
formacion, por parte de los electores. de la imagen de la posicién de un
lider politicn sobre uyn tema. En el caso de aqucllos que no estan
iMeresados en politica, prebablemznte encuentran alge lamative deb
pnlitico, romo slgdn elemento de estilo, pertenencia a determinado grupo,
elc, Concluyen que, en efecto, ambos procesos se dan (en lodas las
edades, sexo ¥ niveles educativos), aunque <} contraste no es tan fuerte
como la asimilacién. En general, parece ser que lz atraccién lleva a la

similaridad percibida.

De manera simidar, McPeek y Gross (1975) enruentran que los
sujetos se ven mas atraidos hacia un orador de campafia que defiende al
mismo cahdidato preferido por ellogs ¥ es mas similar (en €rmines de edad
vy apariencia) a éstos, Ademas, si ese orador habla en representacion de
un lider politico del cual se dice gue sus principales seguidores son
jovenes, sera visto como mAs joven. Los sujetos asimilan el orador al

esiereotipo asociado con los seguidores del lider que defiende,

* Retencidn selectival “incluye la retencién selectiva u olvido

del contenido del mensaje" (Miller, 1981; p. 581-582). Por ejemplo, anie un
programa publicitario de caracter politico, aquellos que se centrap en la
imagen del politico o que pretenden formarse una impresidn sobre su
personalidad, tenderian mas a recordar informacién visual, mientras que
aquellos que estan was interesados en el conocimiento del tema tenderén

a2 recordar més 1nformacién relativa al contenide {Garramone, 1983, 1984).

I'n tipo de analisis que se suele llevar a cabo para estudiar coma

perciben luos sujetos a los lideres politicos consiste en intentar definir el
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"espacio cognitive” que utilizan aquellos por medic de una serie de
dimensiones internas a ese espacio v que forman su estruciura, Se parte
de la hase de que lasz personshdades politicas son objetas sumhéblicos
percibidps  por los individvos en térwmos Jde un namero fimto de
dimensiones cognitivas implicitas. El objetivo a la hora de determinar el
espacio cognitivo para las personalidades politicas y jas dimensiones de
atributos subyacentes es explicar esa estructura interna. Las dimensziones
que se suelen utilizar, coen sus correspondientes pares de adjetivos, son:
inteligencia (torpe~inteligente; rigido-abierto de mente), potencia politica
(conservador-radical; débil-fuerte; ineficaz-eficaz), evaluacién {impopular-
popular: no atractive-atractiva: no ﬁab-IEmfiable.\. agradabilidad (agradabie-
desagradable). racionalidad (racional-emocional: honesto-deshonesto). ete.
Este tipo de analisis ha w@ostrado su  utilidad para obtener
representaciones diferenciables del espacio cognitive empleado para cada
lider: se puede constrair una representacién del espacio cognitive para
las personalidades politicas intrinsecamente significativa e interpretable.
Dichas representaciones permiten diferenciar entre lideres, entre
conjuntos de Yderes pertenecientes a determinada ideologia y entre
lideres de diferentes paigses, comparar un mismo lider en diferentes
momentos de su carrera. ete.y asimismo, estan influidas por la cultura y
estén relacionadas ton una serie de variables generales actitudinales y
cognitivas (ideologia, maquiavelismo, intolerancia a la ambigiiedad, rigidez
mental, ete.) ¥, en definitiva, con una serie de caracteristicas personales
de los electores (Forgas et al., 1977; Nygren ¥ Jones, 1877: Forgas y
Menyhart, 1837%; Forgas, 1980). No obstante. aunque se infiere de lo
anierior, conviene resaltar que se pueden producir cambios perceptuales
en los sujetos con respecto a las dimensiones que utilizan para evaluar

a los lideres como ronsecuencia de su exposicidon a distintas fuentes de
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informarcion coma, por ejemplo. debates entre puoliticoes {(Wanzenried et al.,

198%).

En una linea similar a la anterior, Gelineau y Merenda (1880) y
Pavitt y Penrod (1986), intentan establecer perfiles de lideres ideales
para los sujetos y utilizarlos como patrén cowmparative de los lideres
reales, En roncreto, fos Ultimos autlores Dasan su ftrabajo en fo que
denominan “rasgos prototipicos” del lider ideal {(aquellas caracierisficas
mas relevantes para los sujetos}) y encueniran gque son ttiles para

predecir las evalyaciones que se hardn de lideres aspecificos.

Frente a los anteriores trahajos y a otros no resefiados. Husson el

al. (1988) proponen definir a los lideres politicos no en términus de
rasgos o atributlos estaticos, sinoe en términos de su  estido de
comunicacién con los demas. Sefialan que la mayoria de las estudios se

han basade en puntuaciones de los sujetos sobre rasgos. cualidades ¥

atributes relativamente fijos,

“sin  embargo, parece plausible que las
perceptiones del votante sobre las imagenes de
los candidatos no se organicen exclusivamente en
esos términos., Mieniras las categorizaciones de
rasgos son sin dude empieadas frecuentemente
para deseribir y/o interpretar la conducta,
existen otras opciones tingiisticas., Por
ejemplo. en vez de describir a un individuo en
términaes de rasgos fijos o atributos {por
ejapplo, feliz, honesto), podeancs escoger. en su
lugar. la caracterizacidn de esos individuos en
1érminos de conductas ¥ acciones (por ejemplo,
habla ripide, habla alte)" [p. 400-401).

Desde este enfoque, {"... basado en el trabajo tedrico » empirico

llevado a cabo dentro de la Psicologia Secial... "!: p. 403) se da un mayor
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enfasis a la situacion; ademas, segun Husson v colaboradores, permitiria
descubiric las cenductas especificas de las gque se infieren los rasgos.
Fstos autores conclusen, en oy estodin, gue los sujetns perciben la
wayoria de los aspeclos de la conducta de comunicacién interpersonal, que
tienen imagenes conductuales de los lideres, que tales imAgenes estan
relacionadas con sus preferencias (el candidato preferido parecié ser
evaluade mas favorablemente con respecto a las conductas en cuestion),
¥ que permiten diferenciar entre lideres en términos de “estils de
comunicacidn’. Sin embargo, conviene afirmar que no todo corresponde a
dicho estilo de comunicacion: lambién intervienen variables de carécler

politico {en un 34% concrctamente en este estudio).

bentro de este proceso de preferencia por y eleccion de un lider
politico, cabria tener en cuenta, adewas. diversos aspectos. Por un lado.
considerar que les lideres evocan diferentes criterios de evaluacion
(ideclégicos. por =su imagen, por su partide. etc.), lo cual puyede haver
caer a los eleclores en una eleccion irracional (MacDonald et al. 1988).
Esta eleccidn irracional se caracterizaria por la evaluacidén de cada uno
de esos lideres en funcidn de un criterio diferente. y no aplicando ios
mismos criterios a todos por igual {que seria lo caracteristico de una
"eleccitn racional”). Esto puede producir gque a vecves ganen los menos
deseables. En general (concluyen estos autores), la gente no evalGa a los
candidatos politicos de forma consistente. Por otra parte. habria gque
fener en cuenia gue no es infrecuentz verse en la situvacidtn de elegir
entre candidatos de los que no se sabe mds que Jos nombres que van en
las listas electorales. En un estudio llevado a cabo por O'Sullivan et al.
{1288}, se encontrd que en condiciones de minima informacidn, los votantes

prefirieron al nomhre mas "agradable”, si bien este efecte no se preducia
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cuando ze dabia mas wminrmacidn.

Otro area de inlerés lo constituye €] papel que juegan los aspectos
cmocionales ¥ afectivas en el proceso de comunicacion politica, pues, como
sefialan  Abelson et al. (1982), losz juicios politicas tienen un fuerte
componente afectivo. En general, parece ser que el valor de Ia
emocionalidad descansa en el "ojo del espectador” {Shields y MacDoweli,
1987): estos autores sefialan que cada expresitn afectiva se juzga de una
forma u otra dependiendo de si se considers apropiada o no. FEncuentran
que hay diferencias en los sujetos a la hora de percibir ¥y evaluar las
emociohes e un mismo lider: por sorprendente que pueda parecer, lo que
para unos resdlta ser tranquilo 3 confiado. para otros resulta ser un
"histerica”} por otro lado, la emacion expresada por un lider femenino es
interpretada coma inestabilided. mientras que la expresada par uho
masculino es conviceion de ideas. En definitiva. Shields y MacDowell
afirman que la orientacién general del observador hacia el orador parece
ser un importante predictor de como se juzgaré la expresidon de emocién
de ese oarador. Jones y lacaobucej {(1989) confirmen la posibilidad de
distinguir afecte positive v afecto negative hacia un lider, asi como los
factores relatives al afects y los relatives & los rasgos a la hora de
evaluar & ese lider (si bien correlacionan entre si). Granberg ¥ Brown
{1889} encuentran que se puede dar afecto sin tener puntos de referencia
cognitivos relevantes pero, en esas circunstancias, el afeclo es
relativameinte inestable ¥ es un predictor relativamente pobre de la

conducia.

Finaimente. conviene seflalar gque también ha sido ampliamente

tratada la relacién entre variables de personalidad y hasta qué punto
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pueden ser persuadidos los sujetos. En general (MeGuire, 1985), dicha
relacion  depende de una serie de factores relativos a la persona
(exposicion a la comunicacidn, atencién. interés, comprensidon, generacion
de cogniciones al respecto. adquisicién de habilidades reievantes, acuerdo
con la posicion de la comunicacion, almacenamiento del cambio en la
memoris, recuperacién de ese material de la memoria, tomar decisiones en
Tuncion del material recuperado, actuar de acuerdo con la decision tomada
¥ consolidacidén, tras la accion, del nueve patrén) y a su interaccién con
la situscion. Quiza la variable de personalidad mas estudiada en relacién
con la "influenciabilidad" ha sido la "auto-estima” (McGuire, 1969); parece
ser que aquellos que tienen una aha‘auto—estima son mas influenciables
en situaciones que incluven un mensaje complejo {McGuire, 1985). También
se ha 1enido en cuenia el grado de participacion de los sujetos en el
proceso de comunicacién. en el sentide de extraer conclusiones por si
mismos, reelaborar el contenido. eic.. frente a escucharlo pasivamente; no
hay unas conclusiones claras, y parece que una mayor participaciin por
parte del sujeto no resulta siempre en una mayor persuasién de éste

{McGuire. 18985).

2.2.4.3. Variables psicosociales

sdemas de las anteriores, se deben considerar también una serie
de variables de caricter psicosocial relacionadas principalmente con la
participacién politica de los sujetos. Hay un conjunic de determinantes
contextuales de la participacion que se centran, principalmente, en la
incitacidén a la accion politica a través de medios de comunicacién {(en

campafas electorales, programas elaborados por Jos partidos, etc.), a
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través de familiares. amgns. vecinos, compaheros de trabajo, de grupos.
ete, {Kinder y Seacs, 1885}, No obstante, si bien la forma més habitusl de
parucipacion politica =8 ¢i voto, no se puede restringir aquella a este,
sobre tode en las sociedades democraticas, quc deben facilitar v ...
poseer los cauces participativos precisos para que sea el conjunio de los
ciuydadanos el auténtico responsable de sus destinos" (Sabucedo, 1988; p.
165). En este sentido, se podria definir la participacién politica como "...
cualquier tipa de accién realizads por unh individuwe o grupe con la

finalidad de incidir en una u otra medida en los asuntos puablicos” (p.

166).

Segun esto, se puede hablar de participacién politica convencional
¥ no convencional {Barnes et al, 1979; Milbrath, 1981; Sabucede, 1988).
Aunque no hay acuerdo a la hora de especificar las actividades que
componen cada uno de estos tipos, se podria decir gque Ia convencional
incluye acciones facilitadas por el poder establecido, mientras que la no
canvencional implicaria acciones de enfrentamiento a dicho poder y a la

legalidad vigente (Sabucedo, 1988},

No obstante, a pesar de que la "conducta de voto” no es la inica
forma de participaciéon politica, si es cierto que ha sido la wis estudiada.
Junto a ésta, ¥ en esirecha relacidn, se ha estudiade también la
"intencidn de voto”, con el fin de comprobar hasta qué punto puede ser
predictora de agquella (Jaccard et al., 1980; Netemeyer ¥ Burton, 1990), de
ver qué papel juega en la formacidn de la imagen de los lideres (Powell,
1977}, a come se relaciona con otras variables {por ejemplo, percepciones

sobre un debate. identificacién con el partido, sexo, ideologia, etc.) (Davis,

1982).
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Otrax variables psicosociales propias de los siujetos que dehen seq

temilas en cuenta sond

* Sentido de obligacion civica: Aquellos sujetos con un alto sentido

de la obligacion civica se identifican con el sistema politico en que viven
¥ aciian en funcidén de las dewandas de éste. Su parlicipacion es de

caricter convencional (electoral) y previsible (Sabucedo. 1988).

* interes por lIa_ politica: No todos los sujelos tienen el mismo
interés por la politica (Harding et al.. 1986): en la medida en que esto es
asi, se daran distintos grados de atencién a lus mensajes politicos. asi
como  distinios grados de conocimienta del mundo politico. o cual
redundara en el entendimientc de aguellos (véase, por ejemplo, Kinder v

Fiske, 1986).

* Orientaciép politica: Aunque la gente no entienda en profundidad
el ambienle politico, =i €5 habitual que sepan desenvolverse en 1érminos
generaies de "izquierda-derecha” {Harding et al.,, 1886) lo cual, a su vez,
afecta a cédmp evalien a los lideres potiticos (p. c). Forgas y Menyhart.

1879 Forgas. 1980).

* [dentificacidn con partido politico: Se entiende la "identificacion
con un partido” como un vinculo algo mas duradero gue la mera intencion
o conducta de voto (Jowell et al, 1%88), Ese vinculo suele implicar un
sentimiento de lealtad de cierta estabilidad, aunque se pueden dar
diversos grados (desde los afiliados hasia los meros simpatizantes). A su
vez. es un patron importante para evaluar a ios lideres politicos, pues lo=

sujetns eclasifican » valoran mejor a los de su propio partido gue a jor
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demas (Patton, 1978).

Frente al enfogue sociolégico de Larzarsfeld et al. {(1948)
Berelson et al. (1954), que daban un papel fundamental a caracileristicas
sociales tales como clase, religidn o lugar de residencia, Canphell et al,
(1954, 1960), Converse et al. (1961, 1965, 1969), Stokes (1966), Markus ¥
Converse {1979}, etc.. consideraron como elemenio decisivo en la votacién
la “identificacion con el partido"”. Posieriormente, se ha encontrado que

esla variable, aunque importante, no es fundamental. Entre otros, aspectos

come el “volo 0til" o la aparicion de un candidato que no gusta a los

sujetos {al margen de que sea de su partido) pueden restar valor a la

identificaciéon con el partido (Kinder y Sears. 1983},

* itdentificacion con ug_grupo: e forma similar a un partide
politico. un grupo puede determinar las percepciopes y acciones de los

zujetes gue se wdentifliquen con ¢l (Sabucedo, 1988).

¥ Deprivacion relativa; 5e da cuando un grupo o colectivo de
personas; 1} desea algo que no posee, 2} se siente con derecho a
poseer(ﬂ. 3) no se culpa por fracasar en conseguirle” (Kinder y Sears,
1985; p. 700}, "La deprivacion relativa adqguiere un caracter claramente
politico cuando se responsabiliza de la misma 2l sistema o a una

determinada forma de gobierno” (Sabucedo, 1990a: p. 38).

* Alienacion politica: Cabria comenzar diciendo que “... la alienacién
es un concepto “socialmente” relevante cn la medida en que. con mayor
o menor fortuna, es categoria descriptiva de evidentes situaciones sociales

de desigualdad. opresion, ete.” (Jimépez Burillo, 1985: p. 14). La alienacion
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politica es yna de las variables de descontento de los sujetas que puede
Nevar a determhados tipos de participacion politica. principalmente no
con¥enocnal ¥. en ocasiones, de taracter violento (Muller ¥ Jukam, 1979,
En general, se refiere al grado en que el sistema politico y las
instituciones politicas mantienen valores politicos generales de importancia

para los ciudadanos y se adaptan s la creencia general de los sujetos

sobre lo que es correcto en el ambito politico.

¥ Sentide de eficacia pelitica: Se trata de un concepic relacionadoe
con el de "locus de control” ¥ “powerlessness” {"sensacién subjetiva de
ausencia de péder anle las instsjn-cias sociales decisoras”; Sobral,
Saburedo y Vargas, 1986). Ahora bien. hay que diferenciar entre eficacia
politica interna y externa. La "eficacia interna” puede definirse como "...
la autoevaluacién del individuo de su capacidad de influencia sobre el
sistema... . Por su parte, la "eficacia externa" "...seria la evaluacién del
individuo del nivel de sensibilidad del sistema” {(Sabucedo, 1380s: p. 59}
Sin embargo, varies estudios han demostrado que es ésta 4ltima la mas

relevante de cara a la participacidon politica {Muller, 1477, 1982; Wollsfeld,

1986: citados en Sabucedo, 1990a).

* Confianza politica: Se trata de un concepto fundamental para el
tema de la participacién politica ¥y, en consecuencia, para el sistema
democratico, La desconfianza implica actitudes negativas hacia los politicos
v el sistema de gobierno (Sabucedo, 1988). Unos ciudadanos confiados
ceden e} poder a los politicos y favorecen su éxito (Aberbach y Walker,

19708; Almond ¥ Verba. 1965: citados en Sabucedo 1988).
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Fara finalizar este apartadc conviene sefialar que, a pesar de la
importancia del papel que pueden jugar estas variables psicosociales
relativas a los sujetos (electores) en el procesoe de comunicacién politica,
no ha sido estudiado todo lo que seria de desear, por lo que es necesaria

una mayor atencion a estos aspectos de la que se ha otorgado hasta el

mowmento.

2.2.5. Contexto y comunicacion politica

El papel de las variables contextuales en el proceso de comunicacién
palitica ha recibido menos atencidn por parte de los investigadores de lo
que hubiera sido de desear dada su importancia {(Miller, 1981). En genera!,
v dejando al wargen sitfuaciones politicas especiales {guerra o conflicto,
zgcandalos politicos a nivel personal, de partido o de gobierno, etc.) el
contexto en el que principalmente se ha estudiado la comunicacion politica
es en las campafias electorales, habiéndose atendido en mucha wmenor
medida al periode entre elecciones. Quizd esto sea debido a que "la
cominicacién directa mas comin de las figuras politicas con el puiblico
tiene lugar cuande los politicos hacen campaiia para ser elegidos” (Stone
¥ Schaffner, 1988; p. 196). Desde luego. ante un evente tal como unas
clecciones, se ponen en juego infinidad de recursos con cl objetivo de
conseguir el mayor apoyo posible para el candidate propio, Ahora hien,
una de iss principales criticas que se hacen es que estas campaiias se
centran fundamentalmente en una "imagen deseable” del politico, olvidande
temas e informacién de mwayor interés {(como sus ideas., capacidad para
desempenar su puesto, etc.), sin embargo. como se ha sefialado con

anterioridad, los aspectos relacionades con la imagen adgquieren un papel
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relevante en todo este proceso y., por otro lade. pumerosns estudies

wuesiran gue los electores no siempre se ciien a la imagen del lider a

la hora de valorarles.

Consideraciones sobre la imagen aparte, 1as campailas eleciorales
son en si un interesante objeto de estudio ya que, por definicién,
incorporan importantes principios y conceptos psicosociolégicos como
influencia social, conformidad, persuasion, creencias, actitudes, etec.
{Jaccard et al.,, 1980). Ademas, permiten ver a los lideres politicos en muy
diversas situaciones (mitines, ruedas de prensa. entrevistas, discursos
parlamerntarios, actos piblicos de div;rsa indole, ctc.), Sin embargo, & la
lhiora de abordar su estado sctual en la investigacién, hay que seiialar
que "los resultados de los estudios clasicos sobre campafias en los afios
40 y 50 tienen una limitada aplicabilidad a la hora de proporcionar un
entendimienio de las campafias v sus efecios hoy” {(O'Keefe y Atwood,
1981: p. 32%9). Los votantes, las campailas y el rol de los partidos politicos
han cambiade de tal forwa que los modelos derivados de estudios
anteriores ya no pueden ser aplicados para explicar loz procesos de
comunicacién en las campafas electorales contemporineas (Stamm, 1987).
Efectivamente, el desarrollo de los mass media (con el predominio actual
de los medios electrdnicos de comunicacién (McAllister, 1985)). asi como la
progresiva valoracion del papel de las variables propias de los electores,
que anteriormente apenas eran consideradas, han creado la necesidad de

nuevas investigaciones y han dejado desfasados resultados anteriores

{Chafee ¥ Miyo, 1580; Stamm, 1387).

En la actualidad, es habitual {fundamentalmente en las sociedades

occidentales) que muchos partidos politicos planifiquen y desarrollen sus
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campafas electorales dentro del marco de lo que se ha dado en llamar
"marketing politice”. Desde esta pergpectiva. Se considera al lider politico
como un producto de comsumo”. Dado que el ohjetive de un partide
politica es conquistar ¢l mercado, es decir, conquistar el poder a través
de ia venta de una ideclogia que convenza al mayor nimero de electores,
se pone en juege una serie de técnicas que permitan captar las
necesidadexs del "mercado electoral” estableciendo, en funcién de esas
necesidades. un programa ideologico que las solucione y ofreciéndole un
candidate que personalice dicho programa y al que se apoya e impulsa a
traveés de la publicidad politica {(Barrance, 1982). En definitiva., el
candidato y el programa electoral "... son los que van a estar en contaclo
con el mercada v, excepto en los casos Jde convencida ideologia o de
maximo raciocinio. estos van a ser los determinantes del voto de ese 40
a $0 por 100 de electores que constituyen el segmento denominade “tierra
e nadie” a parte del wercado no identificado con partido politico alguno”

(p. 109).

Mas concretamente, los aspectos que se tienen en cuenta al llevar

a cabo el marketing politico son (Barranco. 1982; Kennan y Hadley. 1986):

1} Conocimiento de los votantes y de sus percepciones: Se atiende
a los diferentes contextos de los votantes ¥ a los segmentos de poblacién
a que pertenecen. Ademas, se intenta detectar qué tipo de lider politico
desean en funcidn de Eas circunstancias politicas y sociales v de su

percepeicn de fa situacion.

7) ldentificacién de temas sociales de interés para los volantes, con

el fin de ponerles en juegoa y enfatizarlos cn ¢l periodo de camparia.
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31 Formacion v presentacion del candidato: Se intenta que el lider
politicn sc aproxime ¥ envaje con tas percepciones de los votantes sobre
cual es la persona mas deseahble para el puesto. con la reformulacién de
los temas que ya han sido comunicados 3 aceniuadas y con lats imagenes
existentes del candidato » actitudes hacia él que prevalecen entre los
votanies (esto es especialmente importante si e lider es va

suficientemente conocidol,

Dentro de esta fase de formacién y presentacién del lider se
tiene en cuenta lo siguienie: Qué va a decir, a quién y cuando, el

lenguaje » terminclogia uwtilizados por el eandidato en sus discurses,
prensa v anuncios de television, los tocwas especificos ¥ contenidos que

va & vomunicar a los votantes, y su apariencia fisica real. Todo estn

variara en fincién de cada lider v de si son conocidos o no.

4) Se intenta especificar cuiles son Jos focos mas receptivos al
mensaje ¥ con mavor capacidad de difundirlo {de forma fundamental
lideres de opinién) para enfocar correctamente la estrategia de campalfia
v, posteriormente. se hace una evaluacidén continua para ver cdmo va

resultando e ir corrigiende errores si es necesafio.

Todas estas acciohes son lievadas a cabo por un equipo asesor, que

es el que marca la pauta 3 seguir en todc momento.

Sin embargo. es conveniente no sobrevalorar el papel de las
campafias electorales. Parece haber cierto consenso al efirmar que na son
tan eficaces como pudiera deducirse de la cantidad de recursos que

movilizan, sino gue sus efectos son limitados (O'Keefe y Atwood. 1981:
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hinder v Years, 19430 Sabucedo, 1990bL). Como sefalan O'Keele y Atwood

(19H1):

"Ciertamente, la investigacion sobre los
efectos de los agentes de campafia que hacen
esfuerzos claros para persuadir proporciona
resul tados confusos, A pesar del potencial de la
publicidad politica para estimular el
aprendizaje, hay poca evidencia de que leos
anuncios afecten decisivamente sobre los
votantes. No hay evidencia que apoye algunas de
las afirmaciones de hace una década {finales de
los aflos 60, principios de los TO} segiun las
cuales una inteligente aplicacién de estrategias
de marketing aplicadas por los especialistas de
los media en campafia pueden manipular a los
votantes” (p. 343),

Podria decirse que ¢f que se gasle mas dinero en una campads
politica no 1mplica, en término medio, que se produzean mas votos {Sears,
1387). En general. hay que tener en cuenla una serie de aspeclos. Por
una parie, considerar que estas campafias van dirigidas fundamentalmente
a los electores indecisos. a los desinformados y a los que no se decantan
por partido alguno claramente (Barranco, 1982), ¥ es muy posibie gque
buena parte de éstos no se interese demasiade por lo que se les ofrece.
Por otra parte. aquellos que estén interesados, pueden establecer canales
parajelos de recogida de informacion (habitualmente interpersonales)
i0'Keele ¥y Atwood, 1981}, lo cual puede amortiguar la supuesta influencia
de la campafa. En tercer lugar, lo mas uszual es que no se mantenga un
interés rconstante a lo largo de toda la campafia, sino que fluctie ¥y
aumente hacia ¢l final de la misma (Slamm, 1987), lo que supone momerntos
de derroche de medios durante la misma. Cuarto, tener en cuenta que los
electores poseen distintos niveles de conocimienic de la politica, lo cuail
obliga a los mass media a aportar distintos niveles de informacién {G'Keele

y Alwood, 1481). Y por altimo, considerar que diversas partes del
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electorado  utilizan los medins de comunicacion de masas de forma
diferente durante el curso de la campana (Whitney v Goldman, 1985), ¥
este hecho esta relacionadoe con el mowento en que toman la decison

{antes de la campaia. durante la misma o en el ultimo momento)}.

Una de las actividades de campafa que més se han estudiado {(en
Norteamérica) en las iiltimas décadas han sido los debafes politicos entre
los candidatos a la presidencia. Sin embargo, a pesar de toda la atencién
que atraen, parecen producir efectos limitados (scbre todo en los sujetos
indecisos), tienen poca influencia directa sobre el resgltade de la eleccitn,
¥ se centran fundamentalmente en el- ;aumento de informacién sobre los
candidatos, ¥ en la elaboracién y clarficacidn de impresiones, Se puede
decir que el principal efecto de los debales es el refuerzo de las
actitudes predebate (positiva hacia &l propio lider ¥ negativa hacia el

contrario} (Miller ¥ MacKuen. 1979: Kinder y Sears. 19085 Pfau, 1987).

Otro aspecto gque ha sido objeto de controversia es el excesivo
"bombardec"” de propaganda politica a que se ven sometidos los sujetos
por parte de los mass media para captar su atencién. Parece ser. en
conira de lo que se pueda pensar., que los mayores niveles de persuasién
se producen con upa frecuencia de exposicion media, tanto en lo que se
refiere a carteles de los lideres (Suedfeld et al.,, 1973), comoe 2 su
aparicién por televisién {Atkin et al., 1973). Estos Gltimos autores sefialan
que las estrategias de saturaeién de anuncies con propaganda politica
orientadas hacia una alta frecuencia de exposicién no parecen ser los
medios mas efectivos de asegurar una audiencia atenta y receptiva. En
funecién de los resultados gque obtienen en su estudio, proponen el

siguiente modelo: “"ia frecuencia de presentacién (disponibilidad relativa}
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tiene un mmpacto directo sobre ia exposicien, pero no sobre los naveles de
atencion: la caahdad del cuntemdo do¢l mensaje (si los anuncios son
percibidos como informatives. interesantes, honestos, entretemdos

v

producidos profesionalmente) se combina con las caracteristicas de la
audiencia /inlereses personaies, preferencias por un partido ¥ necesidad
de conocimiento y disfrute) para determinar la atencion y la adquisicién
de informacién; y los factores del contenido funcionan indirectamente a
través de su relacion con la atencion ¥y la adquisicion de informacion para

influir en las decisiones de voto o producir cambios en la fuerza de las

intenciones de volo” (p. 224).

En resumen, dadas las limitaciones anteriormenie cxpuestas. podria
decirse que una campafa politica bien disefiada y bien financiada en los
medios de comunicacidn de masas puede servir (siempre que no oCUrran
acontecimientios especiales que modifiquen su rumbo) para aumentar el
nivel de conocimiento del electorado sobre les candidatos ¥y  sus
principales posiciones sobre temas (lo cual ayuda a gue los electores se
formen una imagen de elles). para enfatizar determinados asuntes y
atrihutos hasta que sirvan de criterios decisionales a los votantes,
estimular el interés del eiectorado en la campafia., producir mds afecto
positivo hacia los candidatos como personas, facilitar a los electores
razones para apoyar a sus candidatos preferides e intensificar la
polarizacion de las evaluaciones de los candidatos; més que provocar
cambio de actitudes, lo que hace es reforzar las preexistentes y aporiar
informacion a los que no la poseen (Atkin et al,, 1973; Atkin y Heald,

1976; O'Keefe y atwood, 1981; Kinder ¥ Sears, 1983}
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3. ESTUDIO EXPERIMENTAL

3.1. PLANTEAMIENTO DE PROBLEMAS

La anterior revisién pone de relieve, por una parte, la importancia
del liderazgo y, en particular, del liderazgo politico y, por otra parte, la
complejidad y diversidad del estudio del mismo. Ha habido numerosos
enfoques desde los que se ha abordado el estudio del liderazgo, cada uno
de ellos poniendo mayor énfasis en algin aspecto conereto (rasgos, estilos
de conducta, situacién, interaccidon, atribucion de los seguidores, etc.)
ofreciendo una descripcion fragwentaria e incompleta de tal proceso.
Todos estos enfogques, &n mayor o menor wedida, plantean distintos tipos
de probiemas, mostrando importantes deficiencias a2 la hora de ofrecer unsa

explicacién exhaustiva del fendémeno de liderazgo.

Junio a estos enfoques, cabhe alinear otro enfoque alternativo y
complementaric de Jos demas, centrado en la concepcién del
comportamients del lider entendido como habilidad social. Pese a la

importancia reconocida al comporiamiento del lider gue se centra en
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relaciones interpersonales, de une parie, y la relevancia atribuida al
anterior modelo, aplicado de forma eficiente en multiples Ambitos de
intervencidn, apenas ha sido explorada la utilizacion de tal modelo como
marco tedrico y prictico pars la comptrension del liderazgo y la formacion
de lideres. La utilizacién de este enfoque permite: estudiar el
comportamiento del lider en base a principios de aprendizaje de conductas
{especialmente aprendizaje social) sélidamente establecidos, incorporar
importantes variables habitualmenie empleadas en otros enfoques (ya que
este modelo toma en consideracibn como objetivo fundamental la
intergccidn que se establece entre factores internos, relativas al propio
lider, y externos, relativos a la situacion social ¥ a los miembros del
grupo), y planificar medidas concretas de intervencidn, orientadas
fundamentalmente al disefio y puesia en marcha de programas especificos

de formacion de lideres.

En este sentido, gquedan planteadas cuestiones fundamentales como:
.Es posible conceptualizar el comportamiento del lider, y particularmente
de! lider politico, en términos de habilidad social?; (qué ventajas e
inconvenientes plantea la aplicacién de este enfaque en relacién a modelos
ajternativos?; (qué medidas concretas pueden extraerse de cara al disefio
y puesta en funcionamiente de programas concretos de formacion de

tideres politicos?.

Aungue muchos de los enfoques que han abordado el liderazgo, se
han centrado de una forma prioritaria sobre el analisis del comportamiento
de los tlideres (etiquetado como ronducta concreta o como estilo genérico
de actuacion), no deja de resulitar en buena medida paraddjico el que las

investigaciones realizadas se caractericen por fo sigmente:
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- Empleo de cuestioparios para la evaluaciéon del comportamiento
politico (en lugar de los correspondientes instrumentos de observacion
conductual).

~ Indagacién sobre opiniones, juicios de walor, actitudes, etc.,
relatives a los comportamientos de los lideres; se pregunta "qué debe
hacer un lider”, o "qué consideran que hace” {en lugar de evaluar jas
conductas que de hecho realizan y las consecuencias de las mismas, esto
est "qué hacen”™ y "qué cohsecuencias acarres Su comportamiento™).

- Descripeion de conductas de forma general, enpleando niveles de
anilisis de cariacter macro (en lugar de explicitar conduclas concretas
identificando los componentes de las\mismas).

= Registro o analisis de algiin aspecto del comportamients de Jos
lideres sin otra valoracién (en lugar de evaluar el grado de "competencia”
del mismo, esto es, "en qué medida el lider ejecuta de forma correcta
dicha conducta”, ¥y su "adecuaciéon”, esto es, "grado de pertinencia de la

misma en funcidn de una situacion social especifica™),

En este sentido, cabe plantearse diversas cuestiones como lag
siguientes: (Qué relevancia puede tener, ¥ GQué nuevos conocimientos
puede aportar, el emplec de distinios procedimientos de observacibn gue
permilan registar cowmporiamientos reales de los lideres, posibilitando
discriminar conductas y dimensiones concretas, al evaluar el grado de

competencia y/o adecuacién del comportamiento de un lder?

Estos y otros probiemes similares son inherentes a las
investigaciones del! liderazgo politico, en las que, pese a la importancia
atribuida a la conducta del lider, en sus mitliples manifestaciones,

aguelias suelen centrarse en la indagacidn de rasgos, impresiones
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generales, Upologias o en el analisis del comportamiento verbal de los
lideres, a través de técnicas cemo analisis de contenido o similares.
Conductas concretas relativas a comunicacién no verbal o a aspectos
paralingilisticos, apenas son estudiadas, ¥ cuando lo son, se relacionan
con factores muy particulares de la comunicacién politica, como puede ser
el estado emocional del lider o la ansiedad provacada. En consecuencia,
cabe hacer extensivas las wismas preocupaciones y pregunias anteriores
al tomar en consideracién el andlisis y evalyacion del comportamiento del

lider politico.

Otras consideraciones metodologicas no dejan de ser menos
prescupantes, y abarcan tanto el exiguo empleo de procedimientos
experimentales como las incorrecciones metodoldgicas cometidas, relativas
al disefio de las investigaciones, ls muestra empleada, el procedimiento

seguido, Jos controles adoptados, asi como el analisis de datos.

Descendiende a un nivel mayor de concrecién respecto a la
aplicacién del modelo de habilidedes sociales al comportamiento del lider
politico, queda planieada la necesidad de investigar [a influencia de
distintos comportamientos socislmenie habiles, en comparacién a otros no
habiles » en relacidn a =i mismos, dentro de un disefie experimental en
e} que se tengan en cuenta todos eslos factores: 1) caracteristicas de la
situacton! 2) caracteristicas especificas de diferentes lideres politicos; 3)
caracteristicag especificas de los destinatarios de la comunicacién politicas
4} diferentes medidas del influjo ¥ de las consecuencias de la
romunicacien politica, abarcando tanto variables de caracter subjetivo ¥y

general fcomo son las impresiones generaies), como aspectos concretos

{ronductas eepecificas), y tanto medidas referidas a la cvatuacion de
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aspectos personales como a la ejpcucion de conductas politicas. Para la
identificacion de estas habilidades sociales, que pueden extubir los lideres
politicos, se considera igualmente importante tener en cuenta tanto
orientaciones concepluales derivadas del modelo del gque se parte
{habilidades sociales), como la observacién de comportamientos de lideres

politicos en situaciones reales.

3.2. FORMULACION DE HIPQTESIS

Teniendo en cuenta los problemas anteriormente planteados, ¥
haciendo hincapié -en los distintos patrones de comportamiento {(uno de
ellos considerade "no habil social” y los cuatro restsntes considerados
"socialmente habiles") y que, como se ha seialado anteriormente, van a
ser estudiados (en aras de facilitar el entendimiento y la exposicién) bajo
las etiquetas respectivas de "acusador”, "relorzante”, “explicativo™,

"directo” y "sincero”, se plantean las siguientes hipétesis:

L. Conducta de wvoto: Los sujetos, después de ver los cinca
fragmentos de entrevistas con otros tentos supuestos lideres politicos,
cada uno de ellos mostrandoe un patron de comportamiento distinto, y,
ante Ia posibilidad de realizar una votacidn:

H,,: Efectuarin una conducta de voto diferencial, en el sentido de que
votaran en mayor medida a los lideres considerados “habiles
sociales” frente al considerado "no habil social”.

H ;! No habri diferencias, en cuanto al nimero de votos recibidos, entre

los cuatro lideres considerados “habiles sociales”.
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irden_ de preferencia_de los lideres: Los sujetos, después de

eontir su conducta de voto, ¥ anle la opcion de ordenar los lideres por

preferencia al margen de lo que hayan votado previamente:

T

Hyy 0

Hy .t

Hyat

Efectuaran una eleccion diferencial en el sentido de que elegiran

menor numero de veces en primer lugar al lider considerado "no

habil social”.

No habra diferencias, en cuanto a la eleccion en primer lugar, entre

los cualro lideres considerados "hdbiles sociales”.

Realizaran esta eleccidn de forma diferencial en funcién de ciertas

caracteristicas del perfil de los propios sujetos, en el sentido de

que elegiran preferentemente s los lideres “"habiles sociales”

aquellos sujetos que:

Hy g8

Hyggt

Hepat

Estin implicados en la politica (en el sentido de un
interés active y una motivacién que les lleva a
participar en la misma -tanto de forma convencional
como ho convencional-).

Tienen una consideracion positiva haciz el ambito
politico (en el sentido de una baja slienacidn, un alta
sentido de eficacia externa y una alta confimnza).
Tienen una tendencia politica hacia posiciones menos
extremas (en funcién de su orientlacion politica,
identificacién con partido politico, conducta de voto

pasada e intencién de voto).

Diferiran en la importancia que otorguen a las distintas formas de

contestar por parte de los lideres, y valorarin mas positivamente

aquella que coincida con la del lider que han elegido en primer

ligar.
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i _Valoracién de los lidgres: los sutetas—iras—teva—rrabr sy

conducta de volo y su eleccién de los lideres pur preferencias, y ante la

posihilidad de evaluarlos:

Hy.0

Hyyt

LIS

Hy,t

Valararan de forma mas negativa al lider no habil ("acusador") que

a los demas lideres con respecto a:

Hy 0 Las impresiones generales que produce.

Hy gt Las conductas a nivel no verbal, paralingiistice ¥
verbal que ejecuta.

Hy 8 Las consecuencias que se asocian a su comportamiento
(consecuencias de un comportamients habil o no hébil),

¥ que se refieren a:

LIRS Lograr los objetives que se propone.

Hy ot Conseguir una buena relacién socisl,

Hy a:f Autoafirmarse (hacer y decir lo que piensa).
Hyaat La exhibicién de manifestaciones antagoénicas s un

comportamiento socialmente habil, en el sentido de que
el Hder "no habil" mostrara un mayor grado de:
Hyas Timidez.
Hy ot Agresividad.
Asignaran, a nivel de impresiones geﬂerales, perfiles diferenciales
a los distintos lideres, otorgando a cada uno de ellos connotaciones
mas cercanas a su perfil.
Adscribiran conductas concretas diferentes (a nivel no verbal,
paralingtiisticc y verbal} de los lideres, otorgando a cada uno de
ellos aquellas que mejor caracterizan su patrén de comportamiento,
Consideraran que el lider por ellos elegido en primer lugar sera
mas habil socialmente en el sentido de que, 8 través de la forma de

actuacién que le caracteriza, tendra mayor éxito en:
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Wy, Lugrar los objetivos que se propone.
Hy gt Conseguir una buena relacién social.
Hy (43 Autoafirmarse {bacer ¥y decir it que piecnsal.

Hy,: Consideraran que el lider por eilos elegido en primer Jugar seri
mas habil socialmente en el sentido de gque, 2 iravés de la forma de
actuacién que le caracteriza, emitird en menor medida conductas
antagénicas a la “habilidad sccial”, cowmo scn:

Hy ot Timidez.
Hy gt Agresividad.

Hy;: Consideraran a los lideres "socialmente habiles” con una orientacidn

politica menos exlrema (tanto de izquierdas como de derechas) que

el lider “no habil social”.

3.3. METODO

3.3.1. Sujetas

Fi emstudie se Nevd a cabo con 200 sajetos {150 mujeres ¥ 50
pombres), ruyas edades estaban comprendidas sutre joz 19 y los 41 afios
fla cdad medis cra do 21,48 adns) todos #llos slumaos de 29 curss de ia

Facultad .is

D piversidad Compiutes e de Madrod

ia corvecstora de #2ios sujeins ge reRDzn 2 fraves ae lax clages

guetura  Psicologia sooal” (cowdn & todos 0s slumnos Qo o0,
er efls w0 les wlracie ian pombibdad de sartiapar, soluntariswent, er

cue anvesigacion Ghre derargo aue ue o esis

Departamento 4 Foooloma Yocial . precsando Galesme e 0vin) Aapaniag
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formales relativos a la duracion de la practica, horario, lugar, ete. De los
417 alumnos que se encontraban presentes al levarse a cabo la
convocatoria, 203 (48.68 %) wostraron su interés por participar,
ins¢ribiendo sus datos de identificacién en una ficha dobje, una de cuyas
copias se quedaban ellos con el objetc de que sirviese de recordatorio

para la realizacién de dicha practica.

El porcentaje por sexos de jos sujelos que se apuntaron a la
experiencia era de alrededor de un 75% de mujeres ¥y un 25% de hombres;
este porcentaje era similar al que se daba en la poblacion correspondiente
{alumnos de 29 cursc de Psicologia d“e-la U, €0 M) de un total de 1218
alumnas, el 77.25% eran mujeres y el 22.75% hombres. El tiotal de los
sujetos que realizd la experiencia (N = 203) se distribuyé aleatoriamente
en las 25 secuencias en que se planificaron los tratamientos
experimentales. Se respelé la anterior distribucién por sexos, con lo que
cada secuencia quedd compuesta por & mujeres y 2 hombres. lLa
planificacion de estas 25 secuencias hacia un cémpuio de 200 sujetos, por
Jo que 3 de los participanies fueron eliminados aleatoriamente, quedando
establecida la muestra definitiva en Z00 sujetos, de los que el 75 % eran

mujeres y el 25 % hombres.

3.3.2, Lugar de la investigacién

L.a presente investigacidn se llevd a caho en el Laboratorio de

Psicologia  Social de la Facultad de Psicologia de #a  Universidad

Complutense de Madrid,
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En dicho laboratorjo se reahizaron tanlo la grabacion en video de
las entrevisias simuladas como el posterior visionado por parte de los
sujetos de las distintas secuencias y la consiguiente aplicacidn de ias

distintas pruebas de evaluacién.

Las grabaciones se realizaron en una de las salas, que se
acondiciond a tal efecto como estudio. En él se coloed, como dnico
wobiliario, una mesa redonda y dos sillones, que debian ser ocupados
respectivamentie por la entrevistadora y los distintos sujetos gue hacian
de eptrevistados, teniendo de fonde una falsa pared formada por biombos
moaviles, Enfocando el lugar que iban & ocupar entrevistadora y
entrevistados se colocaron dos cimaras y dos lamparas de cuarzo. Ademas
se ubicé dentro del estudio, ¥ oculto a las camaras, un rotafolios en el
que se mosirabs el fexto que debian recitar los distintes aclores, asi como

dos microfonos de solaps pars los sujetos gque estaban en escena (véanse

fas fotografias correspondientes).,
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Finalizada la filmacion. se desmontd el estudio, ¥ se emplearon todas

las salas del laboratlorio para gque los sujetes experimentales pudieran
visinnar las respectivas secuencias ¥ 2 continaacion cumplimentar les

cuestionarios. Todo efio permitio realivar hasta 4 sesicnes de visionado

simultaneas.

3.3.3. Aparatos

Se wtilizé el siguiente material audiovisval (equipo adquirido a
través de: CICYT, proyecto de imvestigacion np PABS-0202):
1) Equipo de grabacitn y wvisionado de las distintas entrevistas
simuladas (1):
~ Dos camaras teledirigidas (marca Panasonic. modelo F10 CCD,
con posicionador panoramico marca Panasonic, modele WV PHO10E,
y adaptador Genlock marca Panasonic. modelo WV AD3EE}, con sus
respectivas alimentadores (marca Panasonic, modelo WV FS01 AE/C).
Ambas camaras estaban colocadas sobre sendos tripodes.
- Video mezclador de § entradas (marca Panasonic. modelo W.J
4600}, que permite realizar efectos especiales.
- Contrel remoto de cimara {marca Psnasconic, modelo WV -
CR1Z), que permile accionar (mover en todas direciones y enfocar),
desde la sala de control. las dos camaras.
- Video {marca Panasonic, modelo NV-H75 HQ), utilizado {anto
para hacer las grabaciones de las entrevistas como para
reproducirias (después del montaje adecuado) a la muestira de

sujetos.

Mesa de mezclas de sonido (marca Fostex. madelo 450). que
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permite obtener una grabacién de sonido de mayer calidad
{ecualizacion. volumen, etc.).
- Amplificador de sonido (marca Sony., modelo TA-A200).

- Monitores de television (Sony "Black Trinitron” de 147).

2) Equipo de edicién de video, con el que se realizé el montaje de

las tomas preseleccionadas de cada actor y se prepararon las 25

secuencias de¢ tratamientos experimentales (lider x actor). Este equipo
estaba compuesto por:i:

- Mesa de edicion de video (marca Panasonic. modelo AG

241048).

- Magnetoscoplos VHS editores {marca Panasonic, modelos AG

7500 v AG §500).

3.3.4. Material de evaluacion

Para la evaluacidn se empled un awmplio conjunic de jpnstrumentos,
agrupados todos elos en forma de cuadernillo. Los sujetos debian
responder al mismo en los momentos inmediatamente siguientes al

visionado de las comparecencias de los distintos lideres.

Este cuadernillo. que se incluye en €] apéndice i, estaba
encabezado en su primera hoja (nicamenie por unas breves instrucciones
en las que se hacia énfasis en el contenido de las pruebas y la forma de
contestarlas, recalcande la necesaria sinceridad en las respuestas a las

mismas. amparada por el caracter andnimo del cuestionario.
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v contipuarion, .e ancluian en la segunda hoj)a las [otegrafias de

los cinen YHderes., ordenados en columna siguiendo el orden de aparicion
en 1oz videos. ¢ adentificados dnicamente con la etiqueta "lider” v uuna
letra consecutiva del alfabetec (Je “A” a "E"). Las fotografias fueron
tomadas de los propwos videos (se hicieron einco fotegrafias del momiter
de television. cada una de ellas sobre una imagen “congelada” de cada
uno de los lideres}h: se procurd gue fuesen lo mas similares posibles entre
si tanic con respecto a la nitidez {(que se procurd que no fuese ilctal,
sino i suliclente como pata gue permitiese identificarlos), como a la
postura, gestos y expresiones de los “candidatos” (se eligieron como was
similares y aparentemente nsutros los ademanes correspondientes al
momento de escucha a alguna de las preguntas de la entrevistadora). Se
pretendia con ello facilitar la identificacién y discriminacion entre los
"candidatos . evitando por otra parte cualquier efecto indeseado que
pudiese contribuir a una presentacién mas favorable o desfavorable de
los distintes lideres entre si (para una discusién sobre el tems véase. por
ejemplo, Bull ¥y Rumsey. 1988)., o que afiadiese mas informacidon que la

aporiada a traves del video.

A conlinuacién, y a partir del dorso de esa 28 hojs, se incluian los
distintos instrumentos de evaluacion, hasta completar las 7 hojas del

cuadernilio.



3.3.4.1. Volacion y eleccion de los lideres politicos

3.3.4.1.1. Votacién

Esta prueba. diseniada especialmente para fa ocasion, estd compuesta

por los siguientes elementos:

3.3.4.1.1.1. Conducta de voto

Permite a Io_s sujetos llevar a cabo su conducta de voto, optando
{marcanda con una cruz) por una de las tres posibilidades siguientes {ai
1gual que se plantea en uynas elecciones reales):

QPCION 11 Votar por algune de les diferentes lideres que ha visto
en la secuencia correspondiente.

OFCION 2! Yotar en blance. en caso de que no quiera hacerie por
alguno de ellos.

OFCION 3: Abstenerse.

En la opcién 1 {volc por un lider), los sujetos deben rodear con
un circulo 1a letra {de la A a la E) correspondiente al lider que desean
votar. Fsta letra. como ya se ha dicho anferiormente. es la que acompafia
4 las fotografias de los respectivos lideres (en la 28 hoja del cuadernillo),

Yy que =irve para identificarlas.



3.3.4.1.1.7. Segunidad en la opcién

Para las tres opoilones anleriores se incluye una =scals ron valores
de I a 4 con ¢l objetivo de evaluar el grado de seguridad con que los
sujetns emiten ditha conducta, correspondiendn el 1 a2 "nada segurc/a”

¥y ek 4 a "totaimente seguro/a”.

Nalia ALGO BASTANTE TOTALMEKTE

4

3.3.4.1.1.3, Justificacion de ia eleccién

[n las opciones 2 {voto en blanco} y 3 {abstencidn). se incluye la
posibilidad Je gustificar la elecciéon tomada {por medic de la pregunta
ablerta: ",Por qué ha elegido esta opcion?”), con el fin de detectar las
razones gque han llevado a los sujelos a adoptar eslas posturas. y en
particylar si dichas rezones estin relacionadas con actitudes relativas al
comportamiento  politico o si por €l contraric se deben al propio

procedimiento experimental.

3.3.4.1.2. Orden de eleccién

Permite gque los sujetos ordenen a los lideres de 1 a 5. colecando
1a letra identificativa de cada uno en la posicion que consideren oporiuna,
Je tal forma que su lider preferido sera aquel cuya letra cologuen en

primer lugas. seguido de aquél preferido en segundoe lugar, » asi
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rucesivamente hasta el quinta, que sera ol que menos les hayva gustado,

Lo que se pretende con esto ¢s que los sujetos. al margen de que
hayan votadeo ¢ no. » lo hayan hecho por un lider concreto. muestren sus
preferencias en relacién a todos cllos y en particuiar por el elegido en
primer lugar. Esta 4lima informacitn. lider elegido en primer término, es
objeto de anilisis consecutivos ampliando la muesira hasta abarcar el N

total de sujetos participantes (¥ no sélo de los que han emitido su

conducta de volo por un lider concretao).

3.3.4.2. Evaluacién de caracteristicas psico-socio-politicas de los sujetos

3.3.4.2.1. Interés por la politica

Se incluye la escala utilizada por Harding et al. {{88€), compuests
por cuatro ilems que representan distintes gradoes de interés en dicho

fenémeno, » que se denominaron del siguiente modo:

INTERES ACTIVO: # "Tengo un interés active par la politiea”.

INTERES NO ACTIVO: * "Estoy interesado por ia politica pero ne tomo
parte activa’.

INTERES RELATIVO: ¥ "Mi interés por la politica no es mayer que
atros intereses”.

INTERES NULO: ¥ “No estoy en absolute inicresade por la

politica”.
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Las sujetes deben sefalar la oprion que mas e adeclhe a su
interes, Soigmente aquellns sujetos que seleccionan el primer ilem {yue
refleja un nterds active), deben relienar, a continuacion, ia escala sobhre

participacinn pohtiea que se explica seguidamente.

3.3.4.2.2. Partcipacion politica

Aparte de la votacién., se tuvieron en cuepla otras formas de
partlicipacion politica de cardcter tanto convencional como na convencional
(Barnes et al., 1973 Mibrath. 1981; Sabucedo, 1988). Segun esto. se

prepard una prueha que recogiera ejemplos de ambas foraas de

participacian:

CONVENCIONAL: * "lLeer de politica en los periddicos”,

* "Hablar con los amigos de politica’.
¥ "Convencer a otros para que voten lo mismo que
(s

* “"Contactar con politicos™.

“"Hacer campafia por algin candidato o partido'.
* “Olros” (a espectficar por ¢l sujeto).
Estos items estan hasados en los utilizados por
Campbell «t al. (1854}, Stone (1974). Milkrath (1988,
1981) v Barnes et al. (1979).

Los sujetos deben contfestar en una escala que consta de Jos

siguientes 4 puntos: ‘nunca’, "a veces' ', "bastantes veces” v “a menudo .,



NG CONVENCIONAL: ¥ "Participar en bm';:-ols".
¢ Tasictir 3 manifesiaciones legales”,
* "Participar en huelgas’™.
* "Ocupar edificios”.
* "Asistir a manifestaciones ilegales™.
* "Emplear la violencia personal”.

* "Otros” (a especificar por el sujeio),

Estos items estin basados en los utilizades por
Harding et al. (1986).
Los sujetes deben contestar en una escala Que consta de los

siguienies 3 puntos: "lo haria”. "podria hacerlo” x "nunca lo haria’.

3.3.4.2.3. Motivacion a la participacion.

Con el cbjeto de conocer los motivas gue llevan a los sujetos a

participar en politica. se elabord la pregunta siguiente:

¥ ".Con qué objetivo realiza o realizaria toda esia actividad

politica?"”.

Tal pregunia Onicamente debe ser contestada por aquellos sujetos
que han afirmado participar activamente en politica (marcando ¢l item
correspondiente en la escala de interés por la political v que,
posteriormente, han rellenado la escala de participacifn  pelitica

anteriormente comentada.



3.3.4.2.4. Grientacion politica,

Con €l objeto de conocer la orientacion politics de los sujetos. en
términos de sy ubicacion en un continuum de ixquierda a derecha. se

planted 1a siguiente cuestion {tomads de Harding et al.. 198&)

* "Fn politica, ia gente habla de derecha e ijzquierdsi usted Jen
qué punto se situaria en la siguiente escala, en la que el 1 significa
totalmente a la izquierda y el 10 totalmente a In derecha?. Rodee con un
circulo el numero que mis se adecus a su posicidn”.

1 Z 3 4 3 6 7 8 3 10

1ZQUIERDA DERECHA

La utilidad de esta escala parece probada puesto que, a pesar de
que se basa exclusivamente en una autodefinicién, se ha comprobado gue
discrimina de forma significativa las diferentes opciones politicas {Harding

et al., 1986},

3.3.4.2.5. jdentiflicacién con partide politico.

Para recoger esta informacion se piantes a Jos sujetos una serie de
cuestiones, cada una de ellas representativas de un nivel de identificacion
¥ basadas, aunque con alguna variscion. en las empleadas por Jowell 2t

al. (1988), El item se formuld de la sigwmente forma:



1640

TUE remena. se idectiiiniioanT el ctonnl FEITTEIE XUTOSIE RFEPCKIRAS TOF TOSLLNTWYE MONIKLS
o e Sazte Lo
o L.
FRe . -ttd [Se sieste mdS prinieo 2 un pariido que d obrc”
S -r Smbre Sinas
No __ -+ 5! makans hubiese eleccisnes, [t qué partide vetatia?
fampre Sigias

La diferencia con respecto al estudio de los autores anteriormente
mencionados estriba en que on la p}rsente investigacion se ahadié una
categoria mas para el analisis de la informacion. Mientras que aquellns
utilizaban ¢uatra categorias (Midentificacion maxima o fuerte”: partidarios:
"identificacién media”: simpatizantes: identificacién haja o debil™:
identificadores residuales: Tidentificacion nala”: ne alineados), en ¢l
presente estudio se matizé la distincidn, dentro de aguellos sujetes eon
una alta ideniificacion por un partido. entre los gque estaban afiliados o
no a dicho partide. Por lo tanto, las categorias de analisis quedaban del

giguaiente moda:

IDENTIFICACION MAXIMA: Aquellos su jetos que responden
afirmativamente a la primera pregunia,
dan el nombre de un partido y seffalan

que estan afiliados al mizmo.

IDENTIFICACION ALTA: Iguwal gue los anteriores salvo que no

estan afiliados,
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IDENTIFICACION MEDIA: Sujetas Que canlestan negativamentie a la

primera cuestion, perc que afirman
sentitse mas proxmos a  determinado

pattide {nombrandolo}.

IDENTIFICACION BAJA: En este caso., se trala de sujetos que ni
se identifican con un partide ni se sienten
mas proximos 4 él, pero gue le votarian en
ese momenio. Se trats de una preferencia

coyuntural.

IDENTIFICACION NULA: Aquellos gue ni se identifican. nr  se

aproXiman. ni volarian a partide algunoc.

3.3.4.2.6. Alienacién politica.

Se aplcd la escala utilizada por Muller y Jukam (1872). Estos
autores pretendian wedir la alienacién, en sy estudio. como una de las
variables de descontentoc de los sujetos que puede llevar a determinados
tipos de participacidn politica. En concreto, la escala esta compuesta por

los siguientes & items:

# R gE omedids siante respels por bs \psiilurimpes peliticas de este pais?t

¥ " Er qué medida cree que Jos fribuzaje de usticia de este pais garastizan i

¥ " Easia que puntc piensa que jos derechos hisicos de ios civdadancs estir Gier protegicos piT CueSITS SiStema poi

T " Basta gué purtc se slegte orgallese de wwir pado puesire actia) sistem poi{tingtt

*UHaste que purls tres que tusSiro SsTews polirino es el medor de i posidles?”
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Los sujetos deben contestar en una escala de 4 punfos compuesta
por las siguientes opciones! “"nada”, "algo”, “bastante”, “muche". La
puntuacién oscila entre 8 » 37, a 1ravés de los siguientes intervalos: 8
= "muy alienados”; % - 16 = "hastante alienados”; 17 - 24 = "algo

alienados” y 25 - 32 = "pada alienados”. Hay que sefialar que el ultimo

1item estd redactade en sentido contrario a los anteriores.

3.3.4.2.7. Sentida de eficacia politica

Se ingluye una escala de evaluacion de la "eficacia politica externa”

compuesta por los siguienles Hems {Barnes et al., 1979)

T “Fe creo gus @ Jos politicas les ipierese miche ic que opine i gente come Y0¥

*UID penerai, los pariameslaries, ima ver elegifos, pesden el cmlacic cam li genie muF ripidmenie”.

tTuos gartidns oo sCiD SR IDUIETESE JOT (08 vRirg g2 Ui gemte, sitc tmmbifm por 3w opilarmes”,

Para responder a estas cuestiones, los sujeies deben marcar en una
escala de 7 puntos que oscila desde “totalmente en desacuerdo” hasta
“totalmente de acuerdo”. La puntusacidn oscila entre 3 y 21, a traveés de
los siguientes intervales: 3 2 "maxima”: 4 - § = "bastante alta™ 7 - ¢
= "algo alta™: 10 ~ 12 = “neutra™ 13 - 13 = "algo baja"; 16 - 18 =
"lrastante baja’ y 1% - 21 = "minima”, Hay que tepner en cuenia que el

iltimo ilem cstd redactado en sentido contraric a los anteriores.
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1.3.4,2.8. Confianza politica.

Con el fin de evaluar el grado de confianta que los sujetos tienen

en el gobierno. se incluyen las siguientes cuestiones {Barnes et al., j979):

£ “Ganeraimeste, jtres usted que este pals es pobercadc tesieddo en coenta ef 1nlerés de wnds pacas ¢, par o] ceplrarie,
s¢ kace taniehoy en cuepta o] ipterée de [y mayeria?”

£ %cyee que [o meporia de fas veces ol gobiero hace o que debe’”

Mediante un analisis de conlenido de las respuestas dadas a ambas
preguntas, se establecen los distintos niveles de confianza en los que se
incluyen tos sujelos, ¥y que oscilan entre una conflianza total” {sujetos
que responden que “se tiene en cuenta el interés de la mayoria” ¥ que
"el gaobiernc hace lo que debe”, es decir. queé confian totalmente en el
goblerno) ¥ una "confianza nula” {sujetos gque responden gque “se
goblerna en interés de unos pocos” ¥ que el gobierno no hace lo que
debe”. esto es, no confian en el gobierno), pasando por los distintos
niveles intermedios de confianza configurados por las categorias
resultantes de las distintas combinaciobes e las respuestas dadas a

ambias pPreguntas,

3.3.4.2.%. Conducta de voto pasada.

Se pide informacidn a los sujelos sobre si votaronm o nec en los
altimes  comicios  celebrados en  nuestro pats  correspondientes  a:
Parlamenio Europeo (15 de Junio de 1989 FElecciones Generales

(Legislativas) (29 de Octubre de 1988). Elecciones &utohémicas {10 do
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Junio de 1987} vy Elecciones Municipales (10 de Junio de 1987), Hay dos
cpeinnes de respucsta ("si” o no'), debiendo tos sujretos warcar con una

cruz la que courresponda,

Aquellos gue responden alirmativamente deben indicar el nombre del
partido por el que lo hicieron ¥ sus siglas correspondientes. Por contra,
cuande se da una respuesta negativa se pide al sujeto que sefale las
causas por las que no lo hizo! para ello, se facilitan dos opciones
cerradas de respuesta en las que lns sujeies pueden indicar si tal hecho
se debid a su "propia voluntad” ¢ a causas “"ajenas a su voluntad’.
marcande ton una cruz donde proceﬁé.. Se pretende coun elio determinar
la principal razén de ne haber volado (no quisoe vs. no pudo). aungue nc

se especifican las rausas concretfas.
La prueba gquedéd estructurada de la siguiente formas

F Vord en lay LULID4S copfOc4lorids SOrrespoudiesies &

~Farimesto furppac: FH -d Fombre del partide siplas

fo ) Boroqugt: Per propid o untad

Por causas gjenas 2 ko oeolimlal

Este csquema se repite para cada una de las distintas convocatorias

antes sehaladas.



-
=]
e

{ntenecidn de volo.

Cor ei fin de obtener informacion sobre la intencion de voto de jos

Suetea, PEodeLIr, ber s3 volerian o, en caso afirmative, a quée partido

lo harian, se Jes planiled la siguiente pregunta:

t 5 pafard bubiers wma comecsaleria para veiir o guziguiers de Jos cuatro comacies anienicres
- cFotartal?  EH Fonbre def Ferride Sigias

e

Sr irala de un aspecle importante por su relacién con la conducta
de wvolo, = fnen esta no siempre se puede predecir a partir de aquelia
puesto gue 1al relacion es compleja ¥ esté en funcién de determinadas

circunstancias (Jaecard et al., 1980).

3.3.4.2.11. Imporiancia de distintas caracteristicas en la expresién de un

lider politico.

¥l wobjetivo de esta prueba, elaborada para la  presente
investiigacion, consiste en gue los sujetos valoren la importancia de
distintas formas de expresién por parte de un lider politico. La prueba
esta compuesta por cinco items; cada uno de ellos conliene una frase en
la  que =se 1lentaron  sintetizar  las  caracteristicas  generales mas
destucadas de cada ano de los lideres presentadus en esta mvestigacion,

e proeha quedd plantrada de Ja siguaiente forma:
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" In qué medida es ImpIrTanTe pdi usied que o Q:def po.iliin

S Illigas E orad oormirinacier gl

- Haple porolivapests de sioeisle T o supariiSc,, asiocomr o oo eetres
- JE eEIpiizariapst ompletas de L@ SLILITLOD POITICE 8 QU 54 eNCUeRiTa
- 5+ arprase e forma directa, sio dar detaller.

- Sez tincers, aungue eilc RO benefisie

Los sujetos deben contestar en una escala de cinco puntos en la
que el primero de ellas correspondera a la opcion "nada importante” y el

+

quinto a "muy importante”. En definitiva, lo que se pretende es ver que
caracteristicas valoran los sujetos como mas importantes en un lider

politico cuando ésle se expresa en piablico,

1.3.4.2.12. Orientacion politica percibida en los lideres.

Con el fin de comprobar s1 los lideres presentados en esta
investigacién son percibidos comeo representantes de determinada
tendencia politica. se ytilizé la escala de aorientacion politica
{anteriormente comentada) que emplesron Harding et al. {1986) en su
estudio, En esta ocasién. lo que se pide a los sujetos es que procuren
situar a cada lider en algin punto del continuum de dicha escala. en

funcién de la ideologia politica que crean que tengan.
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T zub endencia poiitiTi cres gue perisbaer (o5 [iZeres pue 14 podico e ef e videc? ntentesilurrios 400 Targc

e ac sgientes esalas, toduendo coo ur ciroele & oimerc jue crei confebiette

THeI e mkn
IR A 1 H L] { 5 ] 7 [ H I
LEE 1 ? 3 { 5 § ! 8 L 10
[ i H 1 1 H 5 7 ¢ ] 1
L T i H 3 L] 5 § H B b 1o
IERE ! 2 3 { EH § 7 [ § 0

3.3.4.2.13. Autoinforwme sobre la seguridad de hablar en pablico.

Elaborado por Paul {1966}, el "Personal report of confidence as a
speaker” (PRCS) tiene como objetive evaluar la ansiedad experimentada

por los sujetos cuando hablan en piblico.

Estd compuesto por 30 items de Verdadero/Falso. de los cuales 13
estan redactados en el sentido de mostrar seguridad al hablar en puablico,

mientras que los otros 15 reflejan ansiedad e inseguridad,

La inclusién de esta escala se realizé con el objetivo de determinar
en qué medida los sujetos de la muestra total se perciben & si mismos
poseyendo algun tipo de habilidad social. » en concreto una, como es la
habilidad de hablar en publico, que resulta de importancia para llevar a
cabo accicnes politicas concretas. como las que deben acometer los lideres

presentados en esta investigacién (comparcecencia ante un medio de
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comunicacion de masas). Esta escala tiene uns extendida aplicacién en los
estudius realizades sobre esa habiidad particular (Gil. 1981), obteniéndose

indices de fiabilidad {coeficiente alfa) notahlemente ajtos {0.901).

3.3.4.3. Impresiones generales
3.3.4.3.1. Aspectos destacados

Con el fin de que Jos sujetos hagan una primera evaiuacién global
del lider que han seleccionado en pr].‘n;er lugar, se incluye una pregunta
con cuatro posibi}i_dades cerradas de respuesta ¢n la gque se pide que
seflalen los aspectos que mas les hayan gustado. Tales aspectos
corresponden a la clasificacién del comportamiento en comunicacion no
verbal, comunicacién verbal parslingiliistica v comunicacion verbal
lingiiistica, y son. respectivamente, “sus gestos”, "su forma de
expresarse’ ¥ “lo que dice”: estos tres aspectos se completan con un
cyarto, "su imagen”. S5i bien ésta podria incluirse en el apartado de
comunicacion no verbal. se considerd que podia ser lo suficientemente
importante por si Bisma. en este experimento, como pard que consiituyera

un aspecto a evaluar aparte,

Ademas de estas cualro opciones cerradas de respuesta, se incluyé
una quinia alternativa, pero ésta abierta, para que los sujetos pudieran
hacer referencia a aspectos gque consideraran no incluides en los

anteriores.
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la forma de contestacion no es exclusiva, es decir, los sujetos

pueden sehalar po séla une de los aspectos. sine todos Jus que consideren

Gpror it

3.3.4.3.2. Diferencial semantico

El diferencial semantico aplicado en esta investigacidn, estd
cumpuestn por 13 escalas bipolares de adjetivos, de 7 puntos. Se aplicd
can el objeta de que los sujetos reflejen las impresiones generales que

Ies habia causado cf Lder que habian elegido en primer lugar.

Cinen de las pares de adjetivos incluyen aguellos calificativos que
ze considers gque wejor sintetizaban una de las principales caracteristicas
de cada uno de los lideres presentados en esta investigacién {sincero-no
sincero, indirecto-directo, acusador-no acusador, explicativo-no
explicativo, no reforzante-reforzante)}. El resto de los adjetivos se tomaron
de diferentes imvestigaciones (Fiedler, 1967; Forgas et al.. 1977 Trower
ct al., 1978; Forgas. !980; Jones y Jacobucci. 19897 etc.) asi como de

pruebas de pilotaje previas realizadas por el autor.

3.3.4.3.3. Escala de Habilidades Sociales

Se utilizé una adaptacién del "Sistema de Evaluacién Conductual de
la Habjlidad Social” {(SECHS) elaborado por Cabalio (1988), con el objetivo
de evaluar las conductas de los lideres politicos {(a un nivel molecular}

¥ en relacién a la situacién en que se encontraban {entrevista personal



ante medio de comunicacian socialh

Cada elemento conductual & cvaluado en una escala de uvinco
punlos estructiurada en toTno & uh punto ceniral que representa un valor
normal, y doz polos que reflejan ~alores mas o menes acusados dre
dismitucién {déficit) o avmente de cada conducta concreta. La adpatacion

de esta escala quedo como Siguer

COMUNICACIGN NO VERBAL

EXPRESION FACIAL
1~ Muy desagradable.
2~ Desagradable.
3~ Normal. T
4- Agradable.
5- Muy agradable,

MIRADA
1- Muy desagradable. Impresién muy negativa.
2~ Desagradahble. Impresién negativa.
3- Normal.
4- Agradable. Impresion positiva.
5- Muy agradable. lmpresion muy positiva.
SONRISAS
1- Inexistentes. No sonrie nunca.
2~ Poco frecuentes. Apenas sonriec.
3= Norwal.
4~ Frecuentes. Suyele sonreir & menudo.
3- Muy frecuentes,
POSTURA
1- Muy cerrada. jmpresién de rechazo total ¢ reiraimienlo.
2~ Cerrada. Impresién de rechazo parcial.
3~ Normal. No da impresién de rechazo.
4— Abierta. lmpresién de aceptacion,
&= Muy abierts. Impresién de gran aceptaciin.
ORIENTACION
1- Muy desviada. Completamente orientado hacia otro lado.
2~ Desviada. Parcialmente orientado hacia otre lado.
3- Normal.
4- Centrada. Parcizlmente centrada en el interlocutor.
5- Muy centrada. Completamente centrada en el interlocutor.
DISTANCIA
1= Muy lejana, Jwpresidn de distanciamienio ioial.
72« Lejana. Impresién de cierto distanciamiento.
3- Normal. Impresién de pi distanciamiento ni acercamiento.
4~ Cercana, impresion de acercamiento,
5~ Muy cercana. lmpresién de scercamiento fotal.



GESTOS
1- Muy escases. Gesticuls minimamente.
?- Escasus, Gesticulscién poco frecuente,
3- Normal.
4{- Frecuentes. Gesticula con frecuencia.
5- Muy frecuerntes.
APARIENCIA PERSONAL
- Muy desagradable. Impresion general muy negativa.
?- Desagradable. lmpresion negativa.
3~ Normal-
4- Agradable. Impresion positiva.
5- Muy agradable. fmpresion muy positiva.

COMUNICACISN VERBAL PARALINGGISTICA
VOLUMEN DE LA VOZ
1- Insdecuado. Excesivamente bajo o alto.
2- Algo inadecuado, Algo bajo o alto.
3- Normal. Aceptable.
4~ Algo adecuado.
5- Adecuado.
ENTONACION
I~ Inadecuada. Nada expresiva, muy mondtona.
2- Algo inadecusadsa. Poco expresiva, alge monétona.
3- Norwal. Aceptable,
i~ slgo adecusda. Buena expresidn.
i~ Adecuada. Muy expresiva.
TIMBRE
1- Muy desagradable. Muy agudo o grave.
2- Desagradable, Algo agudo o grave.
3~ Normal,
4- Agradable.
5- Muy agradable.
FLUIDEZ
1- Muy enirecoriada. Muchas perturbaciones.
2- Entrecortada. Bastantes perturbaciones.
3- Normal. Per{urbaciones normales.
4- Fiuida. Sin apenas perturbaciones,
5- Muy fluida. 8in perturbaciones.
VELOCIDAD
1- Inadecuada. Muy répide o muy lenta.
2~ Algo inadecuada., Riapida o lenta.
3- Normal.
4~ Algo adecuada.
5- Adecusda. Muy apropiada.
CLARIDAD
1~ Muy confuso. Pronuncizeién muy confusa.
2~ Confuso. Propunciacion confusa.
3- Normal,
4- Claro. Pronunciacién clara.
5~ Muy claro. Pronunciacidn muy clara.
TIEMPO DE HABLA
I~ Inadecuado. Muy corto o muy largo.
?- algo inadecuadso. Corto o largo.
3- Normal.
4~ algo adecuado. Buena duracidn.
5~ Adecuada. Muy buena duracion.



COMUNICACISN VERBAL LINGUSTICA
CONTENIDO
1- Muy aburrido. Muy poce interesante,
2~ Aburrido. Poen intecesante,
3- Noramal.
4- Interesante,
5= Muy interesante.
ATENCION PERSONAL
1~ Nada atento por los demis.
2- Poco atenio por los demés.
3- Normal.
4- Algo atento por los demas.
5~ Muy atentoc por los demis.

RESPUESTAS A PREGUNTAS
I- Inadecuadas. Respuestias inadecuadas 2z la preguntas.
2- Algo inadecuadas.
3~ Normal.
4- Algo adecuadas,
5~ Adecuadas., Respuestias oporfunas a las prezuntas.

3.3.4.3.4. Consecuencias Habilidades Sociales

La puesta en accidn de uan conjunia adecuyade de habilidades
sociales implica (en lineas generales) que los sujetos pretenden lograr los
cbjelivos que se proponen, conseguir una buena relacién social ¥
autoafirmarse (hacer y decir lo que piensan} {Gil. 19%1). De cara a evaluar
hasta qué punto los lideres presentados en esta investigacién podrian
satisfacer esos tres aspectos, en funcién de las habilidades sociales
desarrolladas por cada ung, se aplicaron unas escalas de tres puntos. a
lo largo de las cuales podian marcar los sujetos el grado en que aquellos
fracasarian (extremo inferior) o tendrian éxito (extremo superior) en

conseguirlo,

3.3.4.3.5. Manifestaciones antagénicas a las Habilidades Sociales

Como manifestaciones antagonicas a las Habilidades Sociales se
evaluaron la timidez (caracterizada de Torma general por un déficit de
habilidades sociales) ¥ la agresividad {caracterizada principalmente por
un exceso de habjlidades sociales) de jos lideres presentados (véase, por
ejemplo, Caballo, 1988}, Las escalas utilizadas para elo (independientes

para cada une de Jus dous aspecios) constan de ires puntos, siendo ¢l
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inferior el que refleja un grado nulo del conceplo ¥ el superior un grado

maxtmo.

3.1.5. Disefio

Se utilizd un disefio factorial 5 x 5 con medidas repetidas, en el
que los niveles del primer factor corresponden a los cinco tipos de lider
facusador, reforzante, explicativo, directe, sincero), y los del segundo a
los cinco actores gue encarnaron a dichos lideres (estos cinco actores
representaron a cada uno de los cinco lideres). F! nimero de tratamientos

experimentales era, por tamto, 23,

Con el fin de controlar los efectos debidos a los actores que
representaban a los lideres, ¥y al orden de presentacién de los mismos, se
utilizé come técnica de control la equiponderacién parcial sistcmética: se
seleccionaron 25 secuencias de tratamientos {nimerc minimo necesaric de

secuencias = nimero de tratamientos experimentales) que satisfacian el
requisito basico de esta técnica.

La representacién simbolica de este disefio seria la siguiente:
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3.31.6. Procedimiento experimental
1.3.6.1. Eleccién de Ia sifuscion: entrevista

La situacién de comparecencia piblica que se decidid emplear en el
experimmenio. de todo el amplio conjunic de apariciones en piblico que
puede Hevar a cebo un lider politico, fue la situacién de entrevista. Tal

decisién se {omd en funcién de los siguientes aspectos:

1} Importancia concedida en los medios cogunicacién social (TV
a la_entrevista, durante el perioda ﬂgg!orglg En la campaiia electoral
correspondiente a las Elecciones Generales del 29 de Octubre de 1989 (que
durd del 10 al 27 de ese mes), junto a los espacios concedidos a los
partidos poiiticos para su prowmocién en televisién (recuérdese que en
agquel momento no habjan entrado en funcionamiento los canales privados),
se emitid un programa consistente en entrevistar a todos los candidatos,
cuya duraciéon variaba en funcién del numerc de escafios de cada partido.
fa importancia concedida a este programa quedsa clara al ser emitido en

una de las horas consideradas de mayor audiencia (las 21:00 horas}.

Por otra parte, en un =analisis realizado sobre los espacios
que los cuatro principales partidos a nivel nacional (en funciéon del
niamero de escaftos): PSOE, PP, CDS e IU elaboraron como praopia
promocion para ser retransmitidos por television durante dicha campalia
electoral, se encontré que los lideres de estios partidos aparecian en
pantalla principalwente en dos tipos de comparecencias publicas: mitines
{se trataba de diferentes fragmentos unidos, expresamente seleccionados,
que no permitian seguir la secuencia compleila de actuacién} y alocucién
dirigida a la camara; otro tipo de actividades (como, por ejemplo, las
ruedas de prensa o algunas de tipo "informal”) se daban en mucha menor
medida. S5in embargo, el tiempo total de aparicion de éstas dltimas
actividades {sin contar las escenas repetidas) era bastante menor que la
duracidn de las respectivas entrevistas. En concreto, el tiempo se

distribuyé como muestra la table I¥
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Tabla 1
ELECCIONES GENERALES (29-10-89): Aparicion de dideres en
comparecencias piblicas {escenas sin repetir)

i min o & TR AL o .
i anun 1] LT . ;
! ]
t ™t niin URTE Y Bt m (Bl |

1
) Tactt Llie B i) 35 ] i
% a
1 ] L0t b Sl it nfn X

T tm s Yieepo que ¢ lider sparece em witimes, demtro de Qs espcies leievisives eiectoraies

oy epodienies g su partide.

TEofac oz Nempy que ¢ L1080 apArece oG AlOCUCIAN ante .1 S3WATE, CRCIID B IG5 ESRASLCS LL#NLEINOS
elertorties carrespandientss § 5U parilfc.

e ver : Yiempo e duracide de ia entrevista 2} lider.

Estos datos refuerzan la relevancia de tal situacién.

Incidiendo en la importancia concedida por los medios de
comunicacién a la entrevista politica, a lo largo de 1990, y con
continuidad en 1991, se ha emitido un nuevo programa de entrevistas a
lideres politicos {TVE-1), en su medalidad de entrevista colectiva (un lider
es entrevistado por tres periodistas y el presentador) y también en horas

de méixima audiencia (a partir de las 21:00 heras), con una durscién

aproximada de 1 hore.

Aunque no es infrecuente ver a los lideres politicos en
television en numerosos tipos de comparecencias piblicas (ruedas de
prensa., congresos, jnauguraciones., recepciones, eic.), las escenas suelen
ser muy breves y no permiten realizar un completo analisis del

comportamiento del lider en cuestion y de su mensaje politico, a excepcidn
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de la retransmisién en directo de sesiones politicas parlamentarias, las

cuales escasearch en ls presente legislatura.

For todo ello, en los dltimos tiempos, {8 "entrevisia” se ha
convertido posiblemente en la mejor situacion con la que los ciudadanos

han podido contar para conocer directamente a los lideres politicos,

2} Ventajas de la entrevista frente a otras situaciones: Son notorias
¥ conocidas lps miijtiples ventajas de este procedimiento de obtencién de
informacion, entre ellas el que el lider no se atiene a8 un texto
establecido, como en oiro tipo de comparecencias, lo que garantiza un
mayor nivel de “improvisacion, debiendo inclusive" afrontar posibles
cuestiones comprometidas que puedan surgir (todo esto al margen de
aquellas situaciones previamenie scordadss y que se realizan con alias

dosis de confabulacién).

3) Posibiljdades de_reproduccién: Desde otro punto de vista, hay
que sefialar qie la entrevista se trata de upa sityacidn mas susceptible
de reproducir en labeoratoric que la mayoria de las demas, permitiendo
reproducir una situacién de interaccion social completa (pese a la bhreve
duracién de la misma) en un contexto de maximo control experimental
{guidtn de enirevista idéntico para todos los lideres! comportamiento

uniforme del entrevistador sdecuadamente entrenadeo; etec.).
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31.3.6.2. Elaboracién del guién completo de ia entrevista

Una vez seleccionada la entrevisla como comparecencia publica a
reproducir en el experimenta, se pasé a elaborar el guién correspondiente
a la misma. Para ésta y otras tareas subsecuentes se contdé con un equipo
de 1§ personas, formadas como jueces para tareas de evaluacién (alumnos
de 42 curso de la asignatura "Diniwica de Grupos” y que se mostraron
interesados por el tema de esta investigacién, participando directamente
en distintas fases de la misma), y se siguid de una forms general el
enfoque analitico~conductual (Goldfried y D'Zurilla, 1969), el cual
comprende diferentes fases: A/ Analisis de las situsciones {aplicado en
este caso & la elaboracién de preguntas). B/ Enumeracion de respuestas.

C/ Evaluacion de respuestas. D/ Desarrollo del formatoe de evaluacién.

La aplicacidn de este enfogue abarcd a toda Ia planificacitn de la
situacién de entrevista, centrandose especialmente en la elabroacion de
los guiones de la miswa: el guion del entrevistador {elaboracién de
preguntas) y el guion de los distintos lideres politicos entrevistados
{elaboracién de respuestas particulares). Estos guiones, inamovibles en
cuanto a contenidao, fueron finsimente reelaborados en cuento a su forma
con el fin de adaptarlos a los medios audiovisuales a que se destinaban.

El resultado final de todo ese procese se materializé en los guiones

definitivos,

1) Elaboracién d ion__del entrevistador ({elaboraci d
preguntas): Para ls elaboraciéon del guién de preguntas se siguieron tres
fases: a) emplec de la técnica "brainstorming”; b) contrastacién de

resuitados con documentos resles (videos de entrevistas a lideres
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politices); v ) valoracion final de las preguntas. A continuacion se

explican los paormencres de estas 3 fases:

19) Elaboracién de preguntas a través de "brainstorming” con
el equipo de alumnos (dividido en 2 subgrupos de 8); la aplicacion de
esta técnica siguié el procedimiento preceptivo, diferenciando claramente
lag dos fases de gue consta:

-_Produccién: Elaboracién de preguntas susceptibles de
incluirse en una posible entrevista a un lider politico, El objetive era
cbtener gran cantidad de pregunias sin teper en cuenta, en este primer
mumento, la calidad de las mismas. La anica directriz que se impartié era
reiativa al tipo de preguntas, las cuales debian ser "comprometidas”, esto
es, preguntas dificiles de responder, presumiblemente ansiégenas, que
exigen por parte del entrevistado elaborar una respuesta a modo de
justificacion, En esta fase final se obtuvieron 44 posibles preguntas
diferentes entre si.

- Seleccidon de las preguntas de mis calidad y que
mejor se adecuaban a los objetivos de la investigacién., Tras discusidén
prupal, ambos subgrupos seleccionaren, por cansenso, 15 de las 44
preguntas elaboradas en la fase anterior. Los criterios que se tuvieron
en cuenia para tal eleccién fuercn los suguientes:

* Que pudieran recibir una respuesia con contenido
politice, pero sin revelar ideclogia u orientacion politica alguna, pues se
trata de una de las variables contaminadoras a controlar.

Que no hicieran referencia a hechos histéricos y
acontecimientos puntusles reievantes en ese mowento, para evitar, entre
otros hechos, desfases temporales entre la etapa de elaboracidn de los

guiones y la de evaluacion de las entrevistas, asi como para que no
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dejase traslucir posturas conocidas de determinhados lideres politicos
reales o partidos sobre esos hecher concretos (por  ejemplo, la
partcipacién en la Guerra del Golfo"}).

- ique reflejaran lo mAs posible la realidad: preguntas
con alta Trecuencia de zer formuladas en situaciones de entrevistias

reales,

- Que resultaran notablemente comprometidas.

28) Contrastacién de las 15 preguntas obtenidas en la sesidn
de “brainstorming”™ con las realizadas en entrevistas reales {en concreto,
5& compararoh con las entrevistas ‘llevadas a cabo en un programa
realizado por TVE-1 durante la campaia electoral correspondiente a las
Elecciones Generales celebradas el 23 de Octubre de 1989; dicho programa
consistia en entrevisiar uno por uno a todos los lideres que se

presentaban come candidatos a dichos comicios).

Se encontrd que 13 de esas 15 preguntas eran similares (bien
por el contenido, bien por la formulacién, bien por el tono general) a
otras tantas de las realizadas en dicho programa. Con esto, se procedid
a completar y dar forga a aquellas preguntas, asimilindolas en cierto
modo & las encontradas en las entrevistas; el objetivo no era otre que
dotarias de mayor adecuacién a la realidad, eso si, teniendo siempre
presente que no debian aparecer menciones a partidos politicos,

ideologiag, personajes concretos...

30} valoracién de las preguntas: Una vezr reformuladas las
preguntas, los jueces pasaron a puntusrlas en una escala de 0 a 10 en

funcién de su calidad. Se establecid como criterio de seleccidém urna
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puntuacién mayor o igual a 7.00. Fueron 8 las preguntas que cumplieron
este requisito y con las que se empezd a trabajar en la elaboracién del

guion de las respuyesias.

En resumen, el procedimiento seguido para la elaboracién de
preguntas, ¥y el resultads obtenido, queda reflejado en el sigujente
esquema:

FASE 1: Aplicacidon iécnica “"brainstorming":

SUBFASE 1.1.: Produccién: 44 preguntas.

SUBFASE 1.2.: Seleccién: 15 preguntas.
FASE 2: Contrastacién con videos resales

SUBFASE 2.1.: Preguntas equiparadas: 15,

SUHFASE 2.2.; Reelaboracion de todas las preguntas (15).
FASE 3: Valoracion de calidad {escala 0-10):

SUBFASE 3.1.: Valoracidn realizada por jueces de todas las

preguntas (15)
SUBFASE 3.2.: Seleccién {puntuacion mayor o igual que T): 8

preguntas

) Elal ién de | . e ] . i lai oo d
las respuestas): La elaboracion de les guiones de los entrevistados se
efectud a lo largo de las tres siguientes fases: a) Elaboracién de
respuestas, b} establecimiento de cetegorias de anilisis vy eleccidn, <)
selecciébn de respuestas por calegorie. A continuacién se detallan estas
fases.

10) Elaboracidn  de  respupstas: Nueva sesion  de

"brainstorwing” con el equipo de jueces a través de las mismas fases:
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Qe posibles respuestas a las preguntacs
antericrmente obtenidas, S%e obtuvo una media de 14 respuestas por
pregunta,

- Seleccign de tales respuestas en funcién de los
siguientes criterios:

Frecuencia de las respuestas. Los jueces
clasificaron, individualmente, cads una de las respuestas segiun la
frecuencia con que consideraban que se daban en la vida politica real (en
funcién de los videos anteriormente empleados como contrastacion y a su
conocimiento}. La escala utilizada esr:a_ba compuesta de cinco puntos ¥

oscilaba entre "nunca” y "siempre’.

- Nivel de competencia de las respyestas,

Asimismo, puntuaron dichas respuestas de 6 a 10 en funcidn de ia
competencia de Ilas mismas, de {al forma que una puntuaciéon de 0
significaba que la respuesta era totalmente incompetente, mientras que
una puntuacién de 10 implicaba que era totalmente competente. El criterio
de competencia se establecié siguiendo el concepto de "habilidad social”,
¥ que en este caso concreto debia cumplir determinados requisitos como:
adecuacion a la pregunta, aporlacién de informacion playsible,
convencimiento y/o satisfaccién por parte de los oyentes, etc, Se
emplearon como criterios de seleccion puntuaciones elevadas en uyno o en
ambas escalas.

29) Establecimiento de categor agrupacién de respuestas:
Como paso sigujenie se pretendit identificar las principales caracteristicas
que asemejaban o diferenciaban las distintas respuestas entre si} para elo
se pasd m elaborar un listade de categorias que permitiera incluir todas
estas respuestas agrupdndolas entre si ¥ configurando distintas posturas,

posiciones, estilos o formas de respuesta,
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Esta fase se llevé a cabo a través de grupos de
discusion con el equipo de jueces y la decision de incluir las respuestas
en uns categeria u otra se tomé por consenso, Después de considerar
todas las respuestas, se obtuvieron las siguientes categorias:

+ Categoria t: Respuestas en las que predominan
criticas negativas e incluso descalificaciones a los demés conirincantes
politicos.

- Categoria 2: Respuestas en las que predominan
referencias positivas, tanto a si mismo ¥y a su partido, como hacia el
electorado.

- Categoria 3: Respuestass en las que predominan un
analisis exhaustivo de la situacién, tocando las diversas ramificaciones del
tema en cuestion, y con una inlencién de ofrecer una explicacién razonada
de los hechos.

- Catlegoria 4: Respuestas en las que predominan las
afirmaciones claras y directas, sin perderse en divagaciones ni
formalidades.

-+ Categoria 5 Respuestas en las que predominan
afirmaciones que denotan sinceridad, lo que incluse implica aceptar
criticas, reconocer hechos en contra, fracasos, etc.

-~ Categoria 6: Respuestas en las que predomina un
contenide evasivo, con contestaciones que no hacen referencia a la
pregunta, o que hacen alusiones a cuestiones vagas.

- Categoria T: Respuestas en las que predominan
alusiones a deseos de colaborar con otras fuerzas politicas.

~ Categoria 8: Respuestas en las que se tiende a dar

Justificaciones continuas sobre lo que se ha hecho.
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En definitiva, v en funcidon de las respuestas de que se
disponia. se considerd gue practicamente todas ellas podian agruparse
mneguivocamenie en alguna de ias 8 categorias resultantes, lo que permitio
ordenar el conjunto de respuestas segun dichas categorias, y reelaborar

alguna de las respuestas.

Una vez oblenidas estas gateggrias, se seleccionaron aquellas
que agrupaban mayor namero de respuestas ¥y que a su vez permitian
una mayor discriminacidn a nivel de competencia social, eligiendo en
consecuencia 5 de las B categorias (las cinco primeras: una con el valor
mas bajo -"acussdor”- ¥ cuatro con los valores mas sltos -"reforzante’,
"explicative”, "directo”. "sincero’-).

3p) Jerarguizacidén de respuestas por catlegoriai Una vez
agrupadas las respuestas por categorias, se colocaron por orden todas las
respuestas, teniende en cuenta la categoria a la que pertenecian y la
pregunta a la que daban contestacion. Este orden se establecid de forma
mecanica al aplicar la valoracion realizada en la fase anterior (fase de
seleccién del "brainstorming”). basada en los criterios: frecuencia y

competencia de la respuesta.

En resumen, el procedimiento seguido para la elaboracion y

seieccién de respuestas fue el siguiente:

FASE i: Elaboracién de respuestas:  Aplicaciéon
"brainstorming”.
SUBFASE 1.1.: Produccions 120 respuestas

{aproximadamente 14 por pregunta)
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SUBFASE 1.2 Seleccidén de respuestas: criterios:
frecuencia {de 0 a 4) ¥ competencia {(de O
a 10).
FASE 2: Establectmiento de categorias y agrupacién de
respueslas:
SUBFASE 2.1.: Establecimiento de categorias de analisis:
8 categorias principales
SUBFASE 2.2.: Seleccién de categorias (criterio: nimero
de respuestas que agrupa): eleceidn de 5
categorias.
FASE 3.: Jerarquizacidn de respuestas por calegoria,
SURFASE 3.1.: Jerarquizacion en hase a puntuaciones
{criterios: frecuencia y competencia: punto
1.2.)
Se disponia por tanto de 8 preguntas, y para cada una de
elitas, de cinco Lipos (categorias} de respuestas, con una o varias

respuestas por categoria.

Ha de sefialarse que estas cinco calegorias, obtenidas a
través de este procedimiento apnalitico-conductual, van a configurar las
cinco formas de actuacion de los liders politicos, cada uno con su propia
caracterizacién y que, para facilitar la exposicion, van a ser identificados
con las etiquetas de lder “acusador”, 'reforzante”, “explicativo”,

"directe” » “sinceroc’.

111) Elaboracion de los guiones definitivos: El guion definitovo se

elabord a lo iargo de dos fases diferenciadas:
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10) Redaceion del guidn por persopal _especializado: Lna vez

dedimitado el contenido tanto de las preguntas como de las respuestas,
con la ayuda de una personaz {profesional de los medios audiovisuales.
redactora de programas y experta en la elaboraciéon de guiones), se paso
a elaborar el guidn definitivo. Para ello se reelabord a nivel formal, con
uh lenguaje mas asimilable y adecuado para un medio de comunicacién
sotial, como es ja TV, 1odo el material anterior de preguntas ¥ Tespuestas.
Inicialmente se considerd pertinente, con la finalidad de darle

una cierta unidad a la entrevista, (confeccionada en base a distintas
preguntas de la misma). introducir tres preguntas de rellenoc. redactadas
de forma generalry con un contenido uniforme y “aséptico”, que no
incidiese en la calidad de las restantes preguntas. Dos de estas preguntas
obedecian & una cortesia social, como es realizar un saludo ¥ preguntar
sobre el desarrolio de la ("supuesta”) cempafia electoral, y la otra
consistia en Ia despedida y solicitar del entrevistade que diese su opinién
sobre la entrevista. La tercera pregunta se planificé para ser introducida
en medio de la entrevista, y que tuviese un cierto efecto “amortiguador”,
en el sentido de relajar la tensién provocada por el resto de preguntas,

todas ellas comprometidas y/o de dificil respuesta.

Aparte del guién relativo a8 esas tres preguntas, se redacté
el correspondiente a cinco versiones de respuestas para cada una de esas
preguntas, si bien estas versiones, dado el caricter de relleno de dichas

preguntas, fue muy similar.

Lna vez elaborado el guion de las 11 preguntas (8 anteriores

mas 3 nuevas), con sus cinco versiones (una por categoria). se supervisé
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la redaccion ultima que se habia dado (¥ que incorporaba las correciones
de estilo iniroducidas por la guionista) con ¢l Nin de que esta no
desvirtuara el contemido de las respuestas, alejandolas de las categorias
a que pertenecian. Para ello se realizé una nueva prueba de analisis de
contenido en la que. de forma aleatoria y» sin ninguan tipo de referencia
gue pudiera identificar las respuestas, se presentaron éstas en su
redaccion dltima a un grupo de jueces ajenos y desconocedores de la
investigacidén, quienes deberian clasificarlas en algunas de las cinco

categorias originales,

Dado que no se obtuvo una coincidencia total, si bien ésta
fue elevada. se realizé un minucioso estudio del texto, a partir dej cual
se descartdé una de las preguntas de relleno (la intercalada en medio de
la entrevista) por la ambigiliedad que presentaba y que credé problemas
de evaluacidon a los jueces, y se matizdo la redaccidén de algunas de las
respuestas restantes con la ayuda nuevamente de la guionista.

20) Pilotaje de la prueba con ese gujén: Efectuado. por otra
parie, un pilotaje con ese guidén tal como habia quedado, se comprobé que
la duracién total de la prueba resultaba demasiado larga y e} contenido
de las 11 respuestas se hacia excesivawente redundante, por lo que se
considerd necesario reducir el guién suprimiendo dos preguntas en una
primera fase y dos preguntas mas en una segunda fase. Se eliminaron
aquellas que precisamente habian sido evalwadas en los (ltimos puestos

en funcién de criterigs de frecuencia y competencia (explicado mas atras).

Reducide ¢l guidon a estas cinco pregurntas, se presentaron
otra vez con las nuevas correcciones las 25 respuestas {5 por categoria)

a otro grupo de jueces para que las catalogasen en funcién de las cinco



188

categorias originales. En este caso. ¢l resultade fue {otalmente
satisTactorio, lograndose una total coincidencia por parte de todos los
jueces. Se considero, en consecuencia. que este Oltimo guién, compuesto
por cinco preguntas (dos de ellas de relleno ¥ correspondientes al saludo
¥ a la despedida, mis tres pregunias de contenido) ¥ cinco versiones de
respuestas {una por categoria) era el definitivo, dado que de una parte
contenia las preguntas y respuestas was relevantes ¥, de otra. gue lag
respuestas correspondian inequivoca ¥ univocamente a alguna de las cinco
categorias empleadas.

En resumen. la elaborscién de};nitiva de los guiones siguié este

proceso:

FASE 1: Redaccién de guiones por personal especializado.

FASE ?: Inclusion de tres nuevas preguntas (saludo, pregunta
"amortiguadora”, despedida), y sus respectivas respuestas
para cada categoriz.

FASE 3: Anilisis del nuevo guion por parte de jueces (empleo de
anteriores categorias de analisis). Resultado! se suprime una
pregunta ("amortiguadora"} y se retoca la redaccion.

FASE 4 Pilotaje del nuevo guidn. Resultados:

- reduccién de dos preguntas (18 prueba)
= reduccién de dos preguntas (238 prueba)

FASE 5: Nuevo anilisis del guién por parte de jueces. Resuyltado:
obtencién de unanimidad: no hay modificaciones.

Guién definitive! 5 preguntas y 3 versiones de respuesta por

pregunta (total: 25 respuestas).
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1.A.6.3. Grabacion en video de las entrevistas

El paso fundamental consistia en seleccionar cinco actlores gue
pudieran pasar por lideres reaies; para ello se siguieron jos siguientes

criterios:

- Que tuvieran o, al menos, aparentaran, una edad de alrededor de
46 abos.,

- @Que su apariencia fisica pudiese corresponder a la de lideres
reales, sin deslacar excesivamenie por algin rasgo, gesto o conducta
propia gue pudiese convertir éstos en elementos diferenciadores de unos
actores respecto a otres, o en algd prominente que acaparase ja atencidn
de los suapuestos ‘electiores”.

- Que fueran capaces de hacer una representacién lo mas "natural”
ponsible de log distintos lideres {tanto en lo relativo a 1a comunicacion no
verbal, como a la paralingiliistica y lingiiistical.

Preseleccionados diferentes posibles actores, entre las personas que
podia representar ectos papeles se seleccionaron 7. que eran Jos que
cumplian mejor los anteriores criterios., A éstos se les distribuyé una
copia del guidn {(con sus 5 versiones, und para cada tipo de lider) con

el fin de que se familiarizaran con el mismo.

Una ver gue cada actor acudia & la sala de filmacion (laboratorio
de Ps. Social), grababa les 5 personajes. La grabacion de cada actor y
de la entrevistadora se hicieron por separade {realizando varias tomas de

cada secuencia) y. posteriormente, a través de una meticulosa labor de

moniaje se fueron infercalando todas las preguntas v respuoestas. Pese a
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efectuar asi esta tarea ) a ullizar ciertos elementos de apoyoc para
facilitar la representacion de los actores (como un rotafolics en el que se
exponia en tamafio ampliado el texto de las respuestas que aguellos podian
leer). la subsecuente tarea de montaje consiguio ofrecer un resultado
satisfactorio, dando Ia sensacion de una entrevista continuada {fragmentos
de entrevista} y real, tal como lo juzg® un grupo de observadores, que
ey una prueba de pilotaje ¥ sin conocimiento de la investigacion,

visionaron e} vides resujtante.

Completadas las grabaciones, el equipo inicial de jueces gbservéd las
correspondientes a cada uno de los 7 .a:ctores que habian participado, con
el fin de seleccionar a los cinco que mejor representaran los 5 papeles
y que fuesen egquiparables entre si, Cuando quedaron aceptados
definitivamente (por unanimidad). se pasd a realizar el montaje final con
ias preguntas de la entrevistadora (que también habia sido seleccionada
entre 2 personas).

Una vez realizadas y montadas las grabaciones definitivas, se pasd
a realizar un pilotaje de lo que iba a ser el proceso completo por el que
iban a pasar los sujetos experimentales (incluyendo el cuadernilla
compuestie por las pruebas anteriormente explicadas y que debhia ser
cumplimentado por tales sujetos tras el visionado de las entrevistas).
Dicho pilotaje se levd a cabo con una muestra de 50 sujetos de
caracteristicas similares a los que iban a componer !a muestra definitiva
de la investigacion. Los resultados obtenidos fueron satisfactorios tanto
en lo referente a las grabaciones {adecuacién de los lideres, duracién de
las entrevistas, diferenciacién de los distintos papeles, ete.) como en

cuanto a las pruebas de evaluacion empleadas (adecuacién a los objetivos,



181

tiempo ntlizado para rellenarlas, etc.. s1 bien en este caso hubo que
realizar alguna correccion posterior en el sentido de aclarar algun
términe o alguna de las ifastrucciones), por lo que se pasd a la reslizacién

del proceso experimental con la muesira definitiva.

3.3.6.4. Aplicacion de Ias pruebas

Los sujetos, al acudir al lugar de la investigacion (#n horarios que
tenian disponibles a lo large de una Unica semana), eran asighados
ajeatorjamente a una de las 25 secuencias de tratamientos experimeniales,
teniendo en cuenta las condiciones de las mismas {(dos hombres y seis
mujeres por secuencia). Una veiz hecho esto, se hacia pasar a los sujetos
a la sala correspondiente {se disponia de hasta 4 salas simultineas. nunca
en grupos superiores de 8 personas por sala), en la que debian sentarse
frente a un monitor de television y observar un video, advirtiéndoles
Gnicamente que prestaran la méixima atencién. A continuacién, se
reproducia una cinta de video que contenia las instrucciones grabadas (la
misma grabacién para todas las secuencias). mas el contenido de las

entrevistas presentadas en el orden correspondiente a cada secuencia.

Las instrucciones no incluian ningin tipo de imagen, simplemente
e oia una vot mientras que la pantalla aparecia oscura. El contenido de

las mismas era el siguiente:

‘& confiauacion, van a poder observar 5 breves {ragmentos
cefrespondientes & una serie de eatrevistis que se redlizeren & diversos
Tideres potiticos durante la campaiia electoral de fas Elecciones Generales
del 1% de Ocfubre de 1985, Dichos lideres, que en aquel womento ocupaban
g posicion relevanie a nivel de Comunidad Auidnoma, pero que aperas cran
ranioridos par ¢l resto del pais, tiemen actuslmente li opartunidad de
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alranizar «n pursto de pri@era fihes & r1ve) vacions!.

Las entrevistas que se realrraron a esta serie de politicus fran may
sigilares, ¥ de ellas se ban extractado algunss de [as preguntss mas
compromctidas que st les hicreron, Las preguntas selecciopadss son las
miskas para ceds upo de lor § [idrres, &l térmne de estas ceceenclas, Que
en sy fotalidad no Ilegan & los 15 minvles. se les repariird um
cuestiopario. En el mismo se les selicitari que valoren a estos politices,
al margen de} partide politice que puedan representar, clasificindolos por
orden de preferencis. Asimismo, deberin responder 3 uns serie de pregunias
sobre elios y sobre el ambito politire en general.

Por todo elic les rogamos conceniren se atencida en este video, §
les pedimos se abstengan de hacer cvalquier tipo de comentario o pregunta.

Tods la informacion de que ven a disponer es l» que se contiene en este

video, por lo que les reileramos que presten la mixima alencion,

Nada mis; le agradecemos su colsboricion de anlemano”.

Una vez oidas las instrucciones se sucedian las cinco diferentes
entrevistas con un intervalo de tiempg de 15 segundos enire cada una de
ellas, y una duracién wedia aAproximada de 2'70"; de este modo, la
duracién total de ia secuenciz que veian los sujetes (incluidas las

instrucciones). era de alrededor de 15 minutos,

Inmedisatamente después de wver ja grabacién. =e repartia a los
sujetos el cuadernillo de las pruebas de evaluacién, que contestaban en
mesas dispuestas a tal efecto colocadas de forma que permitiesen

salvaguardar la confiabilidad de las contestaciones de cada sujeto.
3.4. ANALISIS DE DATOS
3.4.1. Analisis previos
Como analisis previo se realizé una prueba X" Este anilisis permite
comprobar la independencia entre las variables lider y actor ¥, por tanto,

determinar si se ha producide o no una interaccién entreé ambas que

pudiera influir en los sujetos en el momento de votar por alguno de los
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lideres u ordenarlos por preferencia.

Los resuitados obhtenidos muestran la independencia entre ambas
variables, lo cual significa gue ho ha habido interaccién entre ellas
(véanse las tablas ! y 2). Eilo permite econciuir gue 1a actuacion de los
cinco actores ha sido cquiparable, no atribuyéndose efectos diferenciales
a ninguno de ellos respecto a los demas en cuanto 8 su capacidad o forma

de actuar, independientemente del papel que representase.

Tabla 1
Prueba X': Lider votado x Actor votado

VALOR G.L. PROB
x! 13.87 16 0.60
PHI 0.33

i C. DE CONTINGENCIA 0.31 '

Tabia 2
Prueba X': Lider preferido xJA_ctor preferide
1
VALOR G.L. PRO

x 14.28 16 0.57 '

i PHI 0.26 ‘

i C. DE CONTINGENCIA 0.25 \

For otra parte, se realizé un anilisis de contenido de Ias
respuestas dadas a las preguntas abiertas que iban incluidas en el
cuestionario, obteniéndose la fiabilidad interjueces por medio del indice

"Kappa“ . La tabla 3 muestra los resultados oubtenidos.



Tabla 1
Indice Kappa: Analisis de Contenido

| PREGUNTAS RESULTADO

: Justificacién del voto en blanco 0.7%

J Justificacion de la abstencion 0.76

i Motivacién a ls participacion 0.71 ‘.
| Confianza politica (14) 0.60 [
i Confianza politica (22) 0.1 E

R

Los resultados cbtenidos se consideraron lo suficientemente altos
como para Jar por validas las categorias obtenidas, ¥ asi poder codificar

las respuestas obtenidas.

3.4.2. Variables relativas a los sujetos

3.4.2.1. Edad

Las  edades de los surjems que participaron en ls
investigaciéon oscilaban entre los 19 y los 41 afios; con una edad wedia de
21.48 aflos (el N fue igual a 198, ya que dos sujetos no contestaron).
Como puede verse en la tabla 4, el 80.3 % de los sujetos tiene 22 ailos o

menos, siendo la edad mas frecuente 20 afios.



Tabla 4
Distribucién por edad

EDAD n % % ac. .
1

9 43 21.1 .7

20 44 22.2 4$4.0

21 41 20.7 64,7

22 32 16.2 80.9 .

23 16 8.1 89.0 i

24 1 0.5 89.3 :

5 6 3.0 92.5 .
.26 t G.3 93.0 :
| 21 3 1.5 94.5 :
| 28 3 1.5 96.0 '
- 29 3 1.5 87.5 |

K] 2 1.0 48.5 |

31 1 0.5 98,0

40 1 0.5 99.5

41 1 0.5 10L0

1]

Total 198> 100.0 :
. Media (x) = 21.48 i
! Mediana (Mn) = 21 :
; Moda (Mo} = 20
| b. 1. = 3.08

i1} De iee 200 sujetos, dos mc seBaiaron su edad.

3.4.2.2. Sexo

En lo que respecta al sexo, como ya se explicé en el apartado
relativo a la metodologia. dadas las caracteristicas de la muestra y los
requisitos experimentales de la presente investigacién, se establecieron
de antemano los porcentiajes que aparecen en !a tabla 5, esto es, un 73

% de mujeres y un 25 % de hombres.



15€

Tabla 5
Distribucién por sexo

MUJERES 150 )
| HOMBRES 50 25
i |
Total 200 100

4.3, Interés por la politica

De los 200 sujetos que componian ls muestra, sélo 10 (45 %)
wustraron tener un interés activo por la politica. Esto significa que no
b e)ercen su derecho al voto, sino que participan en politica de
Aunersas formas. Por otra parte, un 21.6 % también afirmaron tener
mileres por la politica, aunque sin llevar a cabo participacién alguna en
ta wisma. Uniendo ambos grupos, se obtendria un porcentaje de sujetos

wmicressados en politica de un 26.1 %.

Tabla &
Interés por la politica

n % 1
| INTERES ACTIVO 10 4.5 ;
| INTERES MO aCTIVO 43 216 |
| INTERES RELATIVO 106 533 |
| INTERES NULO 4 20.6 E

| total 200 1000
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l.a tabla B, ademas de los resuitados anteriores, también permite
observar que algo mas de la mwitad de los sujetos de la wuestra (en
concrelo el 53.3 %) tienen un interés relatlivo por la politica, esto es. su
interes por la politica no es wayor que olres intereses. Por ultimo. un
20.6 % afirman no estar en absoluto interesados por la politica. Vease

también la grafica 1.

INTERES POR LA POLITICA

3.4.2.4. Participacién politica

Como ya se expuso en el apartado anterior, sélo 10 sujetos (4.5 %)
afirmaron llevar a cabo acciones de caracter politico ai margen de la
conducts de voto. Como puede observarse en la tabla 7, » en lo que
respecta a la participaciéon politica convencional, se tienen los siguientes

resultados. relativos exclusivamente a eslos sujetos:
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- Cinco de tales sujetos afirma leer a menudo de politica en
los periodicos, mientras que dos lo hacen bastantes veces. otros
dos sélamente en ocasiones, ¥ so6lo un sujeto afirma no leer nunca
de politica en los periddicos. Esta es la actividad que refleja mayor
diversidad enire los sujetos (ial como puede apreciarse, por otra
partie, teniendo en cuenta la D.T.).

- EI 60 % sefisla que habla bastantes veces de politica con
los amigos, frente a tres gque dicen hacerlo a4 veces y unc a

menudo.

- Cuairo de Jos sujetos reconocen gue a veces intentan
convencer a otros para que vo.t;n io mismo que ellos, frente a un
60 % (B sujetos) que afirma no hacerlo nunca.

- Ninguno de los 10 szujetos contacta con politicos.

= lin solo sujeto afirma que a veces hace campafia por algan
candidato o politico, frente al 9¢ % que dicen no hacerlo nunca.

- Ademwas de jos resultados anteriores, y como respuesta a la
categoria abierta “otros”, un sujeto sefialé asistir a mitines

bastantes weces, y otro busca informacién sobre otras paises

también bactantes veces.

Por su parte, la participacién politica ne convencional arrcja los
siguientes resultados:
- Cinco de los sujetos sefialan que nunca participarian en
boicots, mientras que 3 podrian hacerlo ¥ 2 afirman que lo harian.
- El 100 % de los sujetos asistiria a3 manifestaciones legales
si tuvieran la oportunidad.
~ Uin 80 % participaria en huelgas, un sujeto podria hacerlo,

¥ otro no lo haria nunca.
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satlry pancsd ocuparian edifielos. wmentras qae olros 3
pudrian haceric » jos 2 restantes io harian.
- btn ruanto a la asistencis 2 manudestaciones ilegales. 4 lo
harian, otros 4 podrian hacerio ¥ 2 no le harian nunca.
- El 90 % de los sujetos afirma que nunca emplearia la
vioclencia personal. frente un nnice sujeto que podria hacerlo.

- Finalmente, ¥y como respuesta a ls opcion abierta "otros”,

un sujeto sefale gque ejecularia acciones de solidaridad en general.

3.4.2.5. Motivacion a la pariicipacion politica

Los anteriores sujetos gue afirmaron tener un inierés aclivo por
la politica (N210) dieron diversas justificaciones relativas al obietivo por
el que realizan dicha actividad politica. » que aparecen en la tabla 8.

El €0 % de los sujetos aluden a la busqueda del bien coman camo
¢l ohjetive gue les guia a levar a cabo sy actividad politica. Por su
parte. 3 de silos afirwan que lo que les eva a participar en politica es
defender una causa {(que no especifican). Finalmente, uno sefials que lo
hace con of fin de presionar al gobierno para que cambie su linea de

acclon.



Tabla 7

Participaciéon politica

200

FARTICIPACION POLITTN CONVERCIONDL (F=1C)

a bastamtes 4 .

i omeL e s ek 1 Bt
: - Leer de politica e i3 perascaces 2 : H 3l 1.10

- Bablat oo los miges € wlitica 1 Lt 1.5
i = Coovencer & olres ward que voter lo wisw que v [} I 0 14 R
Y st cx pa.ihigos { 14 4 it .96
‘ - Bacet dmpals por 2T candidate ¢ pariice 4 4 0.1
Do hustiragvoett) ¢ 1 G W
o - Buszar cotormacdn salre oiros palser {0 C i &
i

PARYICTRACTOR POLIYICH 1D ONVENCIONAL (9:10)
: ie podria omcy .
} wriv  eedo e laria Pobn
( - Marbicipar em bojsols i 1 t 3 (.82
; - bsistir a manifesiacicoes ieqales 0 3 it R
if - Farticipr e tueiges £ 3 [y
.- Deypar e ficios i q i
i - buustir ¢ mnifestaciones ilegaies ' : L 0%
g - Empiear {a violescia persemy ¢ 3 18 .32
% - heesames de sclidacidad en qeseral (1) 1 : r 10 609

{t] Kespuestas éadas por ios sujetos z gptadm “oras™ (Ko
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Tabla 8
Motivacion participacion politica

MOTIVOS: ;
' n * i
j i
i~ Por el bien comin 6 60.0
. |

- Por una causa 3 30.0 i
é -~ Por presién al gobierno 1 10,0 i
; ;
' Total 1G 106.0 !

3.4.2.6. Orientacion politica

Como puede verse en la grafica 2, hay una tendencia general en la

wuestra total (N=197) hacia posiciones de izquierda.

4nalizando los datos que refleja la tabla 9, se observa que el punto
was sefialado es et 3, con un 21.4 % de sujetos, ¥ que las opciones de
izquierda (desde centro izquierda: 5, hasta extrema izquierda:l, agrupan
al €6.6 % de las sujetos. No obstante, la puntuacion medis spenas se aleja

del centro izquierda (4.58).
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{1)= EXTREMA [ZQUERDA / {10)= EXTREMA DERECHA

Tabla &
Orientacién. politica

n ) 4 Tac |

1 (EXTREMA IZQUIERDA) 10 5.1 at

2 22 11.2 B

| 3 42 21.3 o }

' 4 28 14.2 18 ‘

Uos 29 347 3 1

3 : 24 12.2 w8 |

7 19 9.6 %4 ‘f

8 19 9.8 ® |

9 3 1.5 ) l

10 (EXTREMA DERECHA) 1 0.5 100.0 1

Total 197 100.0 E

| Media () =  4.58 !

! Mediana (Mn) z 4 ;
i Moda (Mo} =z 3

i b T. = 240 .

* De los 0 swjeles, ires o codtestaran



203
1.4.2.7. ldentilicacién con el partide

La distribucion de la muestra total (N=193) a lo largo de los

distintos niveles de identificacion con un partide {ya explicados

anteriormente} queda reflejada en la grafica 3.

DENTFICACION CON PARTDO POUTICO

MAYIMALGOU

e

Como se puede observar en la tabla 10. en ningin sujeto se da una
identificacién mhxims con un partido; esto implica que de los 193 sujetos
de la muesira que han conlestado esta prueba, ninguno de ellos esta

afiliado a partido politico alguno.

Si se puede hablar de sujetos con una alta identificacién con un
partido politico; en concreto un 34.20 % de sujetos afirman identificarse
con un partido aungue no estan afiliados al mismo (cabe sefalar que 10
de esos sujetos no contestaron la opcién de afiliacién; en este caso, se

entendié que no lo estabar y se incluyeron en este nivel de
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identificacion). De estos 66 sujetos. el 33.34 % se identfican con el
Partido Popular (PFP), el 30.30 % con Izquierda Unida (1L}, el 28.7% % con
¢! PSQE, el €.06 % con partidcs "Verdes"” y» el 1,51 % con el Partido

Nacionalista Vasco (PNV)

Por su parte, un 32.12 ¥ de sujetos se identifica en grade medio
con yn partido, esto es. afirman no identificarse con partido algupo, pero
si sentirse mis préximos a upo. En este sentido, de los 62 sujetos que
entran en este nivel, el 32.25 % se sienten mas proximos al PP, el mismo
porceniaje de sujetos que a IU; un 20.897 % de sujetos se sienten mas
proximos al PSOE, un 4.85 % al CDS y con igual porcentaje los partidos

“¥erdes". ¥y un 1.61 ¥ a EE y con igual porcentaje la opcion de Ruiz

Mateos y de ctros partidos minoritarios.

En lo que respecta a la baja identificacion, se puede decir que son
18 sujetos (%.84 %) los que entran en este nivel. Como ya se explicd
anteriormente, se encuadran aqui aquellos sujetos que sefialaron no
identificarse ni sentirse préximos.a partido algunc, pero que votarian a
uno de ellos en unas elecciones inmedistas. De ellas, un 31.38 % votarian
al PP, un 21,05 % a IU, un 15.7% % al PSOE, también un 15.79 % a los
partidos “Verdes”, un 10.53 % al CDS y un 5.26 ¥ a otros partides

minoritarios.

Finalmente, un 23.84 % de suyjetos mostré no identificarse en modo
alguno, ni sentirse proximo, ni tener intencién de votar a cuslquiera de
los partidos pertenecientes al espectro politico de nuestro pais; ocupan,

por tanto, el nivel de identificacion nuls.



Tabla 10

Identificaciédn con el partido

FRRTI

nn PR

.:.o] PF
ud

PSIE

e

i}

VERDEY

. WATEOS
[er

BAJR P

)
VERDES
5
THos

] ! Total
G 9 i
L FERS | 11
0y 303
1t &%
i 6.06
i .51
2 8
0
: LE
Lt
i 9
]
3
4
gy

320

584

Tl osyjetos e sealan afiiiaciée
Tt 7 syjetes po sebelan afiliaciim
13 sujeros go sedglar afiiréclon
frt] suqetgs ng Tespopded 3 La pruebd



3.4.2.8, Alienacién politica

La distribucién de la muestra total {(%=200) de sujetos a o largo de

los diversos niveles de alienacion queda reflejada en 1a grafica &,

ALENACION POLITICA

N - 200

I U S —

Més concretamente, atendiendo a la tabla 11, se puede cbservar que
s6lo dos sujetos (1 %) se muestran "muy alienados”, mientras que 96 (48
%) estin "bastante alienados” {es el porcentaje mis alto de los cuatro
niveles). Un porcentaje similar al anterior, si bien algo mhs bajo, es el
correspondiente a-los sujetos “algo alienados” (34.5 %). Finalmente, el

porceniaje de sujetos "nada alienados” alcanza un 6.5 %.
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Tabla 11
Alienacién paolitica

n x !
KUY ALIENADOS 2 1.0 !
BASTANTE ALIENADOS 96 48.0 l
ALGO ALIENADOS 89 4.5
NADA ALIENADOS 13 6.5
Total 200 100.0

L L |

Conviene destacar el hecho de que, siendo la puntuacién maxima
posible en esta escala de 32 {(que equivale al grado minimo de alienacién),
se ha obtenide como valor mas alto en la wusstra una puntuaciéon de 29
{si bien es cierte que ésta también pertenece, al igual que aquella, al
intervalo "nada alienados"). Por contra, el valor minimo posible (8, que
equivale a la maxima alienacion), si ha sido obtenido {(en concreto, por 2

sujetos).

3.4.1.9. Eficacia politica externa

La grafica 5 permite observar la distribucién por porcentajes de
los sujetos a lo largo de los distintos grados de “sentimiento de eficacia

politica exlerna”.



N = 20

EFICACIA POUTICA EXTERNA

Ninguno de los sujetos posee un

I

sentimienlo de méxima eficacia

politica externa: los partidos y Jos politices se preocupan “mucho” por los

intereses y opiniones de los ciudadancs (ver tabla 12). Por su parte. solo

4 sujetos {2 %) piensan gque se preocupan “bastante”, 19 {%.5 %) creen

que se preocupan “alge”, ¥ 40 (20 %) se sitdan en la zons neutra de la

escala.
Tabla 12
Elicacia politica externa

‘ n %

J

! H

| MAXIMA 0 0.0 ;

| B

| BASTANTE ALTA 4 2.0

l i

i ALGO ALTA 19 9.5 i
|

l NEUTRO 40 20.0 i

:

i ALGO BAJA 51 25.3 ‘

{ BASTANTE BAJA a0 20.0

l‘t MINIMA 16 23,0 |

i .

i Total 200 100.0
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Siguiendo la linea descendente de la escala, aparece un 25.5% de
sujelos que creen gue partidos y politicos se preoccupan "poco”™ por los
ciedadanos, otto 20 % que piensa que se preocupa “hastante poco” y.

finalmente, un 23 % que Tree que no se preccupan "nada” por ellos,

Nétese como los maygres porcentajes de sujetos se dan en la que
se puede llamar "parte negativa' de la escala. En concreto, los
porcentajes mas ajtos de syjetos se sitian en egte nivel agrupando en su

conjunto un 68.5 de toda la muestirs.

Cabe afadir que, siendo la puntuacién minima posible de 3 (que
equivale & una "miéxima" eficacia politica externa), se ha obtenido como
valor mis bajo en la presente muestra una puntuacién de & {que
pertenece a una eficacia politica externa "bastante alta”), de ahi que,
como ya se ha visto, pingin sujeto haya ocupado ¢ nivel miximo. Por
contra, €l valor miximo posible (21, que pertenece al intervalo
correspondiente & una “minima” eficacia politica externa), si ha sido
alcanzado por varios sujetos {(en concreto por 12 sujetos, a los cuales
habria que afiadir los sujetos que han puntuado en los valores 19 y 20,

por peritnecer al mismo intervalo).

3.4.2.10. Confianza politica

Las respuestas a las dos preguntas abiertas que se presentaban a
los sujetos con el fin de conocer su grado de confianza politics, fueron
objeto de un anklisis de contenido que dio come resultado las categorias

que aparecen en la tabla 13.



Tabla 13
Confianza politicaz Respuestas

PREGUNTA 1: [Cree usted que ¢ste pais e5 gobernado teniendo
en cuenta el interés de unos pocos o, por el contrario, se hace
teniendo en cuenta el interés de la mayoria?

1) Interés de unos pocos: 121 (60.5%) f
2) Siempre a la mayoria: 35 (17.5%)
3) A veces a la mayoria: 33 (16.5%)
L 4) Otros: 9 ( 4.5%)
5) Mo sabe, no contesta: 2 { 1.0%)

PREGUNTA 2: /Cree que la maycria de las veces el gobierno hace
lo que debe?

1) Incuwplimiento: 124 (62.0%) ,
2) Cumplimiento: - 58  (29.0%) :
3) Indefinicion: 13 ( 6.5%)

4) No sabe, no contesta: 3 ( 2.5%)

En cuanto a la primera pregunta, {" cree usted que este pais es
gobernado teniendo en cuenta el interés de unos pocos o, por el
contrario, se hace teniendo en cuenta el interés de la mayoria?"), las
respuestas se distribuyeron a lo largo de las siguientes categorias!

- Respuestas en las que se afirma clarsmente que se beneficia
a determinados grupos o sectores en perjuicio de la mayoria: 121 sujetos
(60.5 %).

~ Respuestas en las que se afirma claramente que se beneficia
a la mayoria, por encima de ciertos grupos o sectores: 13 sujetos (17.5
%).

- Respuestas en las que se afirma que aunque se beneficia
{o se intenta beneficiar) a la mayoria, también se beneficia a determinados
grupos o seciores, simultineamente o no, ¥ bien debido a las
circunstancias, bien dependiendo de los temas, etc. En definitiva, & veces
se beneficia a la mayoria v a veces a determinados grupos: 33 sujetos

{10.5 %).
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~ Otros (respuestas no encuadrables en las anteriores
categoriast 9 supetos (4.5 %)

- Np sabe/no contesta: 2 sujetos (1 %).

En lo que respecia a la segunda pregunta {"_cree que la mayoria
de las veces el gobiernc hace lo que debe?”), las respuestas se
distribuveron a lo largo de las siguientes categorias:

- Respuestas en ias que se afirma que el gobierno no hace
lo que debe la mayoria de las veces: 124 sujetos (62 %).

~ Respuestas en las que se afirma que el gobierno hsce lo
que debe la mayoria de las veces: 58 sujetos (29 %),

- Respuestas que no se definen claramente por una de las
opciones anteriores, y que matizan el contenido, denotan dudas, etc.: 13
sujetos {(6.5%)

- No sabe/no contesta: 5 sujetos (2.5 %).

Una vez abtenidas estas categorias, se procedié a cruzar cada una
de ellas con todas las pertenecientes a la otra pregunta {nunca con las
de la misma pregunta), obteniéndose asi una puntuacién dnica pars cada
sujeto ¥, una escala resultante de confianza politica con cinco niveles.

(Véase la tabia 14 y también la grifica €).

T CONFIANZA POOTI A
o~ - _E
mm—l:'w - |

l. [] [) - -
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Come puede nhservarse, el mas allo porcentaje de sujetos
corresponde al nivel de "confianza politica nula” (44 %) en cuanto a los
que tenen una “confianza baja’, son un 14.3 %, parcentaje inferiur at
22.5 % de sujetos que poseen un grado medio de confianza, ¥ superior a

los de "alta confianza” (9.3 %) ¥ "confianza total” (8.5 %). Por su parte,

s6lo 2 sujetos (1 %) eniran en la categoriz "otros/mo sabe-no contesta”.

Tabla 14
Confianza politica: Niveles

| CONFIANZA NULA 88 4.0 1

. CONFLANZA BAJA 29 14.5

| CONFIANZA MEDIA 15 7.5 i

j CONFIANZA ALTA 19 9.5

| CONFIANZA TOTAL 17 8.5

| |

1 i

| OTROS / NS-NC 2 1.0 i

| i
Total 200 100.0 !

3.4.2.11, Conducta de voto anterior

3.4.2.11.1. Elecciones al Parlamento Europeo (15 de Junio de 1989)

De las 184 sujetos que contestaron a esta cuestidn, 85 (4€.20 %)

votaron en estos comicios, mientras que 89 (53.80 %) no lo hicieron {ver

tabla 15).



Tabla 15
Elecciones al Parlamento Europeo (15 de Junio de 1988): muestra
de la investigacién

#

N - 184

i
]
VOTARON = 85 (46.20%) 1

|

I |
|
l PARTIDO n x !
| PSOE 22 25.88 |
| PP 21 2471 ‘:
U 12 14,12 !
VERDES 1 12.94 ,

R. MATEOS 5 5.88

| EE 3 1,53

cDs 2 2,35

PNV 1 1.18

i OTROS 3 3,53

|

! BLANCO 2 2.35 Il
E NS/NC 3 .53 1
. Total 85 100 |
NO_VOTARON = 89 (53.80%) !
f CAUSAS n % |

POR PROPIA VOLUNTAD 33 33.33

POR CAUSAS AJENAS 55 55,56

KS/NC 1 11.11

Total I 100
e ———

Un 25.88 % de los que volaron fa hizo por el PSOE y un 24.71 %
por el PP; a cierta distancia les sigue el 14,12 % que voté por 1U, asi
como el 12.94 % que lo hizo por partidos "Verdes". Con porcentajes mis
pequefios se encuenira la opcion de Ruiz Mateos, al que votaroen 5 sujetos
(5.88 %), EE votado por 3 (3.53 %}, CDS votado por 2 (2.35 %), PNV votado
por uno solo {1.18 %) ¥ otros partidos minoritarios (3.53 %). Un 2.35 % de

los sujetos votaron en blanco, ¥ un 3.53 % no saben ¢ no contestan.
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En cuanto a los sujetas que no votaren., un 33.33 % lo hizo por
propia voluntad, un 55,58 ¥ por caunsas ajensas a fu voluntad, ¥ un 11,11

% ne sabPn 9 no centestan.

Comparando esios resultados con los obtenidos a nivel nacional
{véase tabla 16}, se observa que el grado de participacidn es algo menor,
aunque si es mayor el porcentaje de votos en blanco: se puede ver
también cémo el porcentaje de aquellos gque no votaron por propia
voluntad (17.94 % sobre los 184 sujetos) es bastante inferior al de

abstenciones habidas & escala nacional (44.73 %).

Tabla 16
Elecciones al Parlamento Europeo (15 de
Junio de 1989); muestra nacional

YOTOS POR ALGUN PARTEIDO 54.03 %

|
: |
| VOTOS EN BLANCO 0.68 % J
| :
|

VOTOS NULOS 0.56 & |
I
ABSTENCIONES 1473 %

3.4.2.11.2. Elecciones Legislativas (29 de Octubre de 198%)

Fueron 180 los sujetos que contestaron a esta cuestién, y de ellos.
el 72,11 % votaron en tales Elecciones, freate al 27.3% % que no lo hizo.

Véase [a tabla 17.
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De aquellos que votaron, el 35.77 % lo hizo por el PP, el 22.63 por

IV ¥ el 2044 ¥ por el PSOE. A una amplia distancia les siguen los
votantes de los diversos partidos "verdes” (8.03 %), los del CDS (3.65 %),
los de Ruiz Mateos, que fueron dos (1.46 %) y jos de partidos minoritarios
(2.19 %). Ademas, un pequeiio porcentaje de sujetos votd en blanco (3.64

%) ¥ otro ain menor (2.19 %) no sabe o no contesta.

Con respecto a los que no votaron, el 32.07 % lo hizo por propia
voluntad, el 56.60 por causas ajenas a su voluntad y el 11.33 % no saben

¢ no contestan.

51 se comparan estos resultados con los obtenidos a escala nacional
{tabla 18) se ve como el indice de participacién es algo mayor, siendo
también mayor el porcentaje de votas en blanco aunque inferior el de los
sujetos que no votaron por propia voluntad (8.95 % con respecto a los
190 sujelos que contestaron, frente al 30.08 %¥ que se abstuvieron del

total de los electores).



Elecciones Legislativas (29 de Octubre de 1988): muestra de 1a

Tabla 17

investigacién

= 180

VOTARO

Total

= 131 (712.11%)

PARTIDO n
PP 49

(1Y 3
PSOE 28
VERDES 11
cDSs 5

R. MATEOS 2
OTROS 3
BLANCO 5
NS/NC 3
137

NO VOTARON = 53 {27.89%)

CAUSAS n
POR PROPIA VOLUNTAD 17
! POR CAUSAS AJENAS 30
NS/NC 8
Total 53
R
Tabla 18

35.77
22.63
20.44
8.03
3.65
1.48

32.07
56.80

11.33

100

1989): muestra nacional

Elecciones Legislativas (15 de Octubre de

VOTOS POR ALGUN PARTIDO

VOTOS EN BLANCO

VOTOS NULOS

ABSTENCIONES

68,95 %
0.46 %
0.51 %

30.08 %

21§



3.4.2.11.3. Elecciones Autondmicas (10 de Junio de 1887)

Un 32.42 % de los 182 suvjelos que contestaron esta cuestién votd

en tales Elecciones; por conira, no lo hizo el 67.58 % restante {{abla 18).

Tabla 19
Elecciones Autondmicas (10 de Junio de 1987): muestra de 1a
investigacién
e ]
N = 182
VOTARON = 59 {32.42%}
PARTIDG n z
PP 21 35.50
PSOE 18 30.51
U 12 20,35
VERDES 2 3.38
cDs 1 1.69
PRV L 1.69
j BLANCO 2 1.39
NS/NC 2 3.39
Total 5% 100
NO _VOTARON = 123 (87.58%) }
CAUSAS n % ‘
POR PROPIA VOLUNTAD L34] 32,52
POR CAUSAS AJENAS €% 56.10
NS/NC 14 11.38
Total 123 100
g ]

De aquellos que votaron, el 35.59 lo hizo por el PP, el 30.51 % por
el PSOE y el 20.35 % por 1U. Detras de ellos, a una distancia considerable,

se encueniran los partidos "verdes” (con dos votantes: 3,39 %), asi como
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el CDS ¥ el PRV con un votante cada uno (1,83 %Y. El 3.39 % de svijetos

volaron en blanca, ¥ el misma porcentaye no saben o no contestan.

Un 32.52 ¥ de las sujetas que ho volaron afirma gque lo hizo por
propia voluntad, mieniras que el 56,10 % lo achaca a causas ajenas, ¥ un

11.38 ¥ no saben o nc contestan.

Por otra parte, comparando estos resuliados con los obtenidas a
escala nacional (tabla 20}, se ve que el porcentaje de sujetos de la
myestra que votaron es muy inferior al porcentaje de los electores
nacionales, siende también inferior (pero no con tanta diferencia) el
namero de sujelos que no votaron por propia voluntad (21,98 % sobre los
182 que contestaron, frente al 26.16 % de sujetos del censo nacionel que
se abstuvieron). De todes formas, hay gue resaltar que en estos cofmicios
o patticiparon las Comynidades Auténomas de Cataluiia, Andalucia, Galicia

y el Pais Vasco.

Tabila 20
Elecciones Autonémicas (10 de Junio de
1987): muestra nacional

YOTOS POR ALGUN PARTIDO T0.46 %
VOTOS EN BLANCO 0.80°%
YOTOS NULOS 0.48 %

ABSTENCIONES 28,16 %
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3.4.2.11.4. Elecciones Municipales (10 de Junio de 1987)

La tabla 21 mussira que el 36.46 % de los 181 sujetos que
contesiaron esta cuestion, voldé en tales cowicios, mientras que el 63.54

% no lo hize.

Tabla 21
Elecciones Municipales (10 de Junio de 1987): muestra de la
investigacién
et et L e e e ]
N 5 181
VOTARON = 66 {36.46%)
PARTIIN n x
PSOE 23 34.85
PP 21 31.82
1y 11 16,67
chs L 6.06
VERDES 1 1.51
PNV 1 1.51
BLANCO 2 .03
NS/NC 3 4.55
Total &% 100
NO VOTARON = 115 (63.54%)
CAUSAS n X
POR PROPIA VOLUNTAD 7 32,18
POR CAUSAS AJENAS 66 51.39
NS/NC iz 10.43
Total 115 100
L I A

De aquellos que votaron, el 34.85 % lo hizo por el PSOE y el 31.82

% por el PP; a cierta distancia les siguien los votantes de 1U 16.67 %, ¥
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mhs lejos aun. el 6,06 % de volantes del CDS, ¥ un unico suyeto (1.51 %)
voto por partidos “"verdes” ¥ por PNV, Dos sujetos votaron en blanco

(303 %) v 3 (4.55 %) no saben o no contestan.

Con respeclo a los que no votaron, el 32,18 % lo hizo por propia
voluntad, el 57.3% % por causas ajenas a su voluntad y el 10.43 % no

saben o no contestan.

Comparando estos resultados con los relativos a la muestra total de
electores (tabla 22), se observa de nuevo un porcentaje muy inferior de
pArticipacién coh respecto & ésta _(-36.46 % de los 1Bl sujetos que
centestaron l‘rentg a2 un ART.T1 % a nivel nacicnal), mientras que la
abstencion es de un 20.44 % (de esos 181 sujetos) {rente & un 28.18 % en

todo €l pais.

Tabla 22
El iones Mumnicipal {10 de Junio de
1987): muestra nacional

-

YOTOS POR ALGUN PARTIDO 67.71 % ]

VOTOS EN BLANCO Y NULOS 1.42 %

ABSTENCIONES 30.87 %

| —— —
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3.4.2.11.5. Comparacién entre los resultados de lax custyo convocatorias

politicas

Como puede ohservarse en la grafica 7 {(asi como en las tablas 15,
17. 19 y 21), los porcentajes de plrtiéipacién varian de una convocatoria
a otra. En concreto, las elecciones en que mis sujetos votaron de la
muestra total son lax Generales, con un 72.11 %X de sujetos, seguidas de
las Elecciones al Parlamento Buropso (46.20 %) y, con un porcentaje muy
similar, las Municipales (36.46 %) ¥ las Autondmicas (32.42 %). No obstante,
hay que tener en cuenta que tales convocatorias se llevaron a cabo en
somentos muy distintos y que, dada la edad de ios sujetos que han
participado en la investigacién, no todos tuvieron la necesaria para

participar en ltodos estos procesos electorales.

CONDUCTA DE VOTO ANTEROR

i1234

#3 . ! - #4 l:'—:'
ELECTYONES AUTONOICAS (N = 182)  ELECXYONES NUWICIPALES (¥ = 181)
t - -

I vorsroN I ¥o voTARON
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En lo que respecta & los partidos, destacan los sigulentes
resultades (cbtenidos con le muesira de la investigacion y referidos a los
partidos que aparecen en las cuatro tablas):
- El PSQE hae sido el mas votado en las Elecciones al
Parlamento Europeoc (EPE} y en las Elecciones Municipales (EM), el
segundo mais votado en las Elecciones Autonémicas (EA) y el lercero
mis votado en las Elecciones Generales (EG)
- El PP ha sido el mis votado en lag EG y en las EA, y el
segundo mis votado en las EPE y en las EM.
~ 1U ha sido el segundo mas volado en las EG y el tercero
en las otras tres convocatorias.
- Los partidos "verdes” han sido los cuartos mas votados en
tas EPE, las VEG ¥ las EA; siendo los quintos en las EM.
- Ei CDS ha sido el cuarto partido mas votado en las EM, el

quinto en las EG y las EA, y el séptimo en las EPE.

En resumen, ¥ en ¢wanto a opciones politicas, el partido mas votado
en términos absolutos es el PP (el mas votado con notable diferencia a los
restantes en las elecciones generales y autondmicas y el segundo mas
votado en las restantes), seguido del PSGE (el mas votado en las
elecciones al Parlamento Europeo y en las municipales, resultande et 290
en las autonémicas y e! 3Q, superado por lU, en las generales), y de 1U:
todos estos partidos y coaliciones notablemente destacados respecto a
otras formaciones politicas. En cualquier caso una opcién de izquierdas
(PSOE + IU) abtendria mayoria absoluta en dos elecciones {(autondémicas;
50.8% ¥y municipales: 51.4%) y no en las restantes, a Nno ser que conlara
con la concurrencia de los “"verdes” que en esas otras elecciones tienen

un alto pacrcentaje.
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Por otra parte, los porcentajes de voto en blanco son bastante
parecidos entre los cuatro (EPE: 2.35 %, EG: 3.64 % EA: 1.39 %; EM: 3.03
%). Tampoco hay grandes diferencias enire los de aquellos que no
contesisn o no saben a qué partido votaron (EPE: 3.53 %; EG: 2.19 %; EA:

3.39 %; EM: 4.55 %}.

En cuanto s los sujelos que no votaron, los porcentajes de las
causas por las que no lo hicieron son muy similares entre las cuatro
convocatorias: 1) "Por propia voluntad™: EPE = 33.33 %; EG = 32.07 ¥%; EA
= 32.52 % EM = 32.18 %. 2) "Por causas ajenas”: EPE = 55.56 % EG =
56.60 %; FA = 56.10 %; EM = 57,39 %,

Par iltimo, también son similares los porcentajes de los sujetos gque
no saben o no contestan a la justificacién de por qué no votaron (EPE:

11,11 %; EG: 11.33 %; EA: 11.38 %; EM: 10.43).

3.4.2.12. Intencidn de volo

Como muestra la tabla 23, de los 194 sujetos que contestaron esta
cuestion, el 73.71 % wanifestaron su intencién de votar si en un momento
préximo se produjers alguna de las cuatro convocatorias anteriormente

sefialadas. Por contra, un 26.29 ¥ seiiald que no lo haria {ver grafica 8).



Tabla 23
Intencién de voto

PN = 194

|

;| YAN A VOTAR = 143 {T3.71%)

i PARTIDO n 3

[ w 37 25.87
i PP 36 25.17
: PSOE 6 18.18
( VERDES 8 5.59
| CDS 3 2.10
‘ PNV 1 .71
| BLANCO 13 9.09
i NS/NC 19 13.29
\

| Total 143 100
|

‘l NO VAN A VOTAR = 51 (26.29%)

|

De los 143 sujetos que afirmaron su intencidon de votar, el 25.87 %

se decanid por 1U, el 2517 % por el PP vy en tercer lugar, levemente

distanciado, aparece el PSOE con un porcentaje del 18.18%. En cuarto

lugar aparecen los partidos "verdes” con un 5.59 % de sujetos, el CDS al

que volarian tres sujetos (2.10 %) ¥ el PNV un solo sujeto (0.71 %),

A estos datos cabe afadir los de aquelles que manifestaron su

intencidn de votar en blanco, en concreto un 9.08 %, ¥ los de agquellos

que no saben o no contestan, un 13.29 %,



NTENCION DE VOTO

NI

3.4.2.13. Importancia de distintas formas de exprezion

La tabla 24 muestra ias puntuaciones medias que dan los sujetos
a los distintos modes de explicar seflalados. Recuérdese que estas
puntuaciones pueden oscilar entre 10 (puntuacién minima en importancia)
¥y 50 {(puntuacién wméxima). En concreto, como puede observarse, Ia
caracteristica "criticar a los contrincantes politicos” es la que ha recibido
la puntuacién media (21.92) mas baja (equivalente a “algo importante™),

siendo e valor minimo el que wés veces s& ha puntuado {Modaz1D).

Por su parte, las caracteristicas “"hablar positivamente de si mismo
(y de su partido), asi como de los electores” y "expresarse de forma
directa, sin dar detalles” han recibido una puntuacién media que

sobrepasa ligeramente el punto central o de "normalidad” en importancia
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de la escala {33.07 ¥ 35.43 respectivamente). obtemendo, a su vez, como

puntuacion mas veces schialada, la central (Modaz30).

Tabla 24
Importancia de distintas formas de expresién

| triticar & les cantriseamtes politicss (1 < 200)

H L] ] e

1.8 &€ it PRl

Bablar positivamente de si mismo (7 de 52 partido), asi como de jof eiectorss (T: 200)
. |
1 - ¥ 0. :
3. 3 i RN

bar erplicaciomes campletas de 1a siteaciin pelitica o que se eocwentna (3 = 2N)

1 3 % kI

8.1 ki 50 [ 3]

Expresarse de form directa, sia dar detalles (¥ = 1M)

B4 3 » 18.97

Ser siacern, amque ello w0 1¢ o4 hensticiosn (1 < 200}

1 .-} Yo [RS8

.42 L 5 T.u
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Finalwente, destacan las caracteristicas "dar explicaciones completas

de la situscion polilica en que s& encuentra” y "ser sipcero, aungue elio
o le sea heneficioso” son las mejor consideradas por los sujetos,
obteniendo una puntuscion wedia de 46.1! y 46.42 respeclivamente
{(entrando en el area de la escala considerado como "muy imporiante”), y
con una puntuacion mis frecuente de 50 (puntuacién méxima); es de

sefialar también que la desviacién tipica de ambas es considerablemente

menor gue las correspondientes a las otras tres caracieristicas.

3.4.2.14. Confianza en hablar en pablico

Los resullados oblenidos en esta pruebs quedan reflejados en la
tabla 25. La puntuacién media obtenida por el total de los sujetos fue de
14.54, siendo la puntuacion més frecuentemente obtenida de 18. Destaca

que ningun sujeto die la puniyacién maxdma {30).

Tabla 25.
Confianza en hablar en piblico

VALORES ENTRE 0 Y 30

x Mn Mo D.T.

14.54 14 18 1.30
Puntuaciin minima obtenida - ¢
Puntuacién miAxima obtenida = 28

i - A —



A.4.1. Conducta de voto

3.4.2.1. Opciones de voto

Se incluyen aqui los resultados correspondientes a la prueba que

permite reflejar las opciones de voto elegidas por los sujetos. La tabla

26 muestra la distribucidn numérica de tales eleccicnes.

Asimismo, la grafica 9 refleja los porcentajes sobre la muestra total

de dichos valores.

Tabla 26
Resultados votacién

i n % i
" YOTOS POR UN LIDER 124 62.00 I
i; VOTOS EN BLANCO 35 27.50

i ABSTENCIONES 21 19.50 {
i i
li Total: 200 100

|

Como puede verse, ei nGmero de sujetos que ha votado a uno de
los cinco Jideres es superior al resto de las opciones juntas, y muy
superior a cada una de ellas, sobre todo a ls de abstencion. De hecho, el
porcentaje de votos {62 %) es muy similar al producido en algunos de los
comicios que se han llevado a cabo en nuestro pais (véanse las tablas 16,
18, 20 y 22}, si bien aumenta el numero de votos en blanco, en detrimento

de las abstiencicnes.



RESULTADOS VOTACION

N = 200

[
3
w0
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3.4.3.2. Liderey votados

En lo que & los lideres ge refiere, la distribucion de los 124 votes

queda como refleja la tabla 27.

Tabls 27
Niwmera de votos por Hder

t n % |
[ SINCERO 40 32.30 ;
. EXPLICATIVO g 31.50 ‘}
i

5 REFORZANTE 20 16.10 \
j DIRECTO 20 16.10 i
] ACUSADOR 5 4.00 |
| Totak 124 100 i
|

M

La grafica 10 permite observar ja distribucién de los diferentes

porcentiajes de volos recibidas por cadae lider.



VOTOS POR LIDER
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Estos datos permiten observar tres niveles de preferencia: los
lideres mas votados son el "sincero” (32,30 %) v el "explicative" {31.50 %)
segutdos, en un segundo plano, por el "reforzante” y el "directo” (ambos

con un 16.10 % de votos} y,. finalmente, el "acusador"” como lider menos

votado (4 %).

3.4.3.3. Seguridad en cada opcién de voto

E]l grado medio de seguridad con que los sujetos han contestado en
cada una de las tres opciones de vota {en funcién de ta que han

seleccionado, evidentemente) queda reflejado en la tabla 28.
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Tabla 28
Seguridad en » opcidn

i

oD meon om

n SEGURIDAD MEDIA D.T. |
voTO 122 268,57 5.68 ;
VOTO EN BLANCO 55 32.02 5.70
ABSTENCION 21 28.43 5.60
Total: 198*

ooty

1 B¢ lox 10 sujetes, 1 oo comtestarod

Como puede verse, y en funcion de los distintos grados de la escala
empleades {que va de 10 s 40, con opciones de “"Nada-Algo-Bastante-
Mucho”), los sujetos que han votado en blanco estan bastante seguros de
su eleccion (30.02); lo mismo se podris decir de los que se han abstenido
{aungue en menor medida: 29.41), mientras que aquellos que han emitida
un vola por alguno de los lideres lo han hecho con un grado medio de

seguridad {(26.57).

3.4.3.4. Justificacion de la conducta de voto

Las respuestas que dieron loz sujetos como justificacién de su
eleccion de voto (respuestss escritas, contestando s preguntas abiertas)

fueron agrupadas por un equipo de jueces a alguna de las 5 categorias

siguientes:

1) impresiones no favorables o negativax de los lideres
presentados: Respuestas que incluyen expresiones relatives a que log

lideres no iransmiten confianza, sinceridad, credibilidad, seguridad en si
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mismos, tienen poca capacidad de persuasién, no convencen, ne atraen,

no gustan. no agradan, no se diferencian entre si, elc.

2) Falta de informacion: Respuestas con expresiones que
indican que nao se puede tomar una decisién por falta de datos o de

informacion.

3} Desconfianza del mundo politico en general: Respuestas en
las que se hacen referencias negativas, de desconfiznza, de falta de
inlerés, etc., sobre el ambito politico en general y sobre los lideres
politicas en general, al margen de que se haga o no sobre los lideres

presentados en e} experimento.

4) Sin justificar: %o se contesta,

5) Otros: Respuestas que incluyen eualquier etro lipo de

referencia disiinta a las anteriores.

3.4.3.4.1. Justificacion del voto en blanco

La distribucidén de las respuestas de ios 55 sujetos que eligieron

esta opcién, en las diferentes categorias, se muestra en Ja tabla 25.



Tabls 29.
Justificacién del vote en blanco

I N
! n % ]
| IMPRESIONES DESFAVORABLES 79 52.70 1
i
| FALTA DE INFORMACION 8 14.50
l DESCONFIANZA EN LA POLITICA 8 14.50
! SIN JUSTIFICAR 6 10.90

OTROS 4 7.40
i
| ‘rotal: 55 100

Como puede verse, algo mas de la mitad de los sujetos (52.7 %) hace
alysién a aspectos negativos de los lideres presentados en el experimento
para justificar su decisién, mientras que los que aluden tanto a una falta
de informacion como a la desconfianza del Ambito paolitico representan un

porcentaje bastante menor (14.5 %).

3.4.3.4.2. Justificacién de la abstencibn

Las respuestas que dieron los sujetos como justificacién de su
eleceiébn por la abstencién, arrojan los siguientes resultados, tal como se

presenta en la tabls 30.

La mitad de los sujetos (52.4 %) nuevamente argumenta razones
relscionadas con impresiones negativas de los lideres presentados,
mientras gque aumentia considerablemente el porcentaje de los gque
desconfian del mundo politico (38.1 %). El resto de las categorias apenas

son empleadas.



Tabla 30
Justificacién de la abstencion

n x '
IMPRESIONES DESFAVORABLES 1 52,40
DESCONFIANZA EN LA POLITICA 8 38.10 ‘
FALTA DE INFORMACION 1 150 |
OTROS 1 4.80 |
Totak: 21 100 J

En resumen, con respecio a los sujetos que han votado en blanco.
los que s2 han abstenido ofrecen un porcéntgje wuy similar en cuanto =
jas impresiones desfavorables de los lideres, superior en cuanto a la

desconfianza del mundo politico y menor respecto 8 otras razones.

3.4.3.5. Perfil de los sujelos que han votado a cada Lder

En la tabla 31 se presenta la distribucién de los sujetos en funcian
del sexo y del tipo de lider votado. Se observa como tanto hombres como
mujeres han votado mayoritariamente a los lideres “explicative" y
"sincero”., Destaca, sin embargo, 1z mayoria de hombres que han oplado
por votar al lider "acusador” (el 3.2 % del! total) frente al nimero de
mujeres (0.8 X del total)l, Si bien se trata de cifras muy pequefias, cebran
importancia por la diferencia de hombres y mujeres en la muestra inicial

(250 % ¥y 75 % respectivamente).



Tabla 31
Sexo de los sujetos que han votada & cada tipo de lider

Hombre Mujer TOTAL
n % n % n 4 :
LIDER
Acusador 4 3.2 1 0.8 5 4.0 ;
3 Reforzante 4 3.2 16 12.5 20 16.1 .
Explicativo 11 8.8 28 22.8 39 31.5 :
! Directo 3 24 17137 20 16. :
.‘ Sincero 10 8.1 a0 24.2 44 32.3 :
TOTAL 32 25.8 92 742 124 100.0

La tabla 32 muestra la distribucion de los sujetos en la escala de
interés por la politica, en funcién del tipo de lider al que han votadoe.
Cabe sefialar, en relacion a los sujetos que han votado al lider
"reforzante” (16.1 %), que 12 sujetos muestran un "interés relativoe” (la
que constituye el 9.7 % del total) y tan sélo 1 sujeto muestra un “interés
active”™ (0.8 % del total}. Por lo que se refiere a los sujetos que han
votado al lider explicativo, muestran la mayoria un "interes relativo” {14.5
% del total), seguido por &l porcentaje correspondiente al “interés no
activa” {10.5 ¥}, el "interés nulo” {5.6 ¥} y, por altimo. el "interés activo”
{0.8 %). Este orden varia ligeramente en los sujetos que han votado al
lider “directo”, donde los sujetos con interés relative” siguen
constituyendo la mayoria (11.3 % del total) y aparecen con igual
porcentaje los sujetos de "interés nulo” e "interés no active” (2.4 % del
total), tendencia que se asemeja a la seguida por los sujetos que han

votado al lider sincera,
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Tabla 32
Interés por ln politica

Ty

[ H Ko asTg fe.ative [T vl W
t i 3 i [ LI | 1 i [
' phoiz \
; |
Reusador L0 [N LR {1 e FI R

krorzamte 1ot KO X R VI LI R R T8

Erpizcative 1 o3 315 18 1S TOLE MW S

Directe ] oo U LS . I L8]
Sincers ER | i 85w l6d | IO B (v !
| ‘
; AL [ SN M Ny L D

Por otra parte, en cuanto a la orientacién politica de los sujetos
que han votado a cada tipo de lider {tabla 33) se exiraen los datos gue
se exponen a continuacién. Cabe destacar, en primer lugar, Ia notable
diferencia de porcentaje aparecida entre los sujetos que han vatado al
lider "sincero”, donde los sufetos que se sitian en el sector de la
izquierda (1 a 5} constituyen un 80 %, mientras en el sector de la
derecha (6 a 10) se situan el 20 % restante. Con respecto a los sujetos
gue han votado a los lideres "reforzante" y “directo™, es preciso
mencionar también la diferencia. En cuanto al lider "reforzante”, los
sujetos se sitdan en la izquierda en el 40 % de los casos, y el 60 % se
sitian en la derecha. En el caso del lider "directo™, si bien la diferencia
entre los porcentajes es similar, se invierte el signo de la misma,
apareciendo e} 65.0 % de ios casos en el sector de la izquierda y el 35 %

que resia en el sector de la derecha. Los sujetos que votan al lider
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"explicative” se distribuyen practicamente igual en ambhos sectores de la
escala (52.6 % en la izquierda ¥y 47.4 % en la derecha). De los 5 sujetos
que han votado al lider "acusador”, 1 se sitia en €l sector de la escala
currespondiente a la izquierda (1 a 53) y 4 se situan en el seclor de la

derechsa (6 a 10).
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La tabla 34 smuestra los partidos con los que se identifican los
spjetos que han votado a cada tipo de lider. El 56.2 % de los sujeios que
han votado al lider "sincers” se identifican con LU., constituyendeo et 17.3
% de}l total. Adewmis, de los sujetos que se identifican con este partido
ninguno ha votado al lider "acusador™., Sin embargo, el 66.7 ¥ de los
sujetos que se identifican con ef P.P. han votado la mitad al lider
"reforzante” y el resto al lider "explicativo”. Entre los sujetos que se
identifican cen el P.5.0.E., ¢l mayor nimerc de votos los recibe el lider

"directo”, sin que resaite de manera naotable del resto de los lideres.
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Los resultados relativos a la alienacién politica aparecen en la tabla
35, De los 11 sujetns que aparecen como "muy alienados” en esta escala,
el £5.5 % han votado al lider "sincero”. Es preciso tener en cuenta que
esta cantidad constitluye, por otra parte, sélo el 12.5 % de los sujetos que
han votado a dicho lider. Los lideres "sincero" y “explicativo™ son los
mis votados (35.3 % ¥ 32.3 % respectivamente) por los sujetos "bastante
alienados™ {62}, al igual que por los sujetos "algo alienados”, que votan
predominantemente a dichos lderes esta vez con 25.5 % y 333 %
respectivamente. Los sujetos que han votado al lider "scusador” se
distribuyen similarmente por los distintes grados de alienacién. Por
Gltimo, sefialar como los lideres “reforzante” y "directo” son también
votados, aungue en menor medida que los anteriores, por los sujetos
"algo alienados” y "bastante alienados” sin que se observen notables

diferencias entre [fos mismos.
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Tabla 15
Alienacién politica
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Como indica la tabla 36, el 28.2 % de los sujetos que han votado se
sitian en la escals de “eficacia politica externa” con puntuacion "algo
baja", de los cuales deslaca el 31.4 % que vota &l lider "explicativo” ¥ el
28.6 % al lider “sincero”. De los sujetos que se encuentran en el intervale

"neutro’, el 50 ¥ han votado al lider "sincero” (11.3 % del {otal).
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En lo relativo a la intencién de voto (tabla 37), destacan
principalmente, con un 17.0 % del total, los sujetos con intencidn de votar
a I.U. que votan al lider “stncero”. A continuacidn, de los 30 sujetos que
tienen intencidn de votar al P.P. (34.1 %), votan al lider "refarzante” la
iercera partle {11.4 % del 1lotal) y al lider “explicative” 8 sujetos (3.1 %

del total).

Las tablas 38, 39, 40, 41 y 42 muestran los resulitados obtenidos
para cada una de las distintas formas de expresién para squellos sujetos
que han votade a un lider u otro, Las puntuaciones estin referidas a una

escala de 10 o 50,

"Criticar a los contrincantes politicos”, como se observa en la tabla
18, es considerado por pricticamente todos los sujetos como poco

importante, lo que se ref’leje‘en las puntuaciones medias. Hay que sefialar
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ia diferencia entre lax personas que han votado al lider "acusador” y el

resto de los sujelos en la puntuacién moda (30 frente a 10),

En cuanto a "hablar posiivamente de si mismo {y de su partido)
asi como de los electores” {(tabla 39) es considerado por térwino medic
bastante importante, siendo la puntuacion media mayor la correspondiente
a los sujetos que han votado al lider “reforzante” (media ~ 38) y Ila
menor la correspondiente a los sujetos que han votado al lider

“explicative” y "sincero” {media = 34).

Tabla 37
Intencién de voto
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Table 38
Importancia de la forma de expressdin: "Criticar a los
contrincantes politicos”

r ;
* |
|

Media Moda DT,

LIDER VOTADO {i
Acusador 24 30 9
Reforzante 24 10 13
Explicativo 24 10 13

Directo 18 10 11 E

Sincero 23 10 14 ‘

TOTAL 23 10 13 !

\ : i

Tabla 39

Importancia de la forma de expresion: "Hablar
positivamente de si mismo {y de su partido politico),
asi como de los electores”

Media Moda D.T.
LIDER VOTADO |
Acusador 38 30 8
Reforzante ag 40 11
Explicativo 33 30 12
Directo 37 40 9
Sincero 14 40 1
TOTAL 36 40 11
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Comp se aprecia en 1a tabla 40, ¥ en relacion a “dar explicaciones
complelas de la situacién politica en que se encuenira”, para todos los
grupos de sujetos que han votado a uno u otro tipe de lider esto es
considerado muy importante, lo que queda reflejado en la puntuaciéon
media que oscils entre 45, en el caso de votantes del lider “sincerc”, y
48, para los votantes del lider "scusador”. El valor whs frecuenie para

todos los grupos es 50, puntusaciéon maxima en la escala.

En la tabla 41, aparece la importancia concedida a que un lider "se
exprese de forma directa, sin dar defalles". En este caso se¢ aprecian
ciertas diferencias enire los sujetos que han votado a un tipo u otro de
lider. Las mayores puntluaciones wedias (44 y 41) son obtenidas por los
sujetos que han votado a los lideres Tacusador” y “directo”
respectivamente. Ademis, en ¢l primer caso la puntuacién mis frecuente
(moda = 50) es mayor que en el segundo [moda = 40). En cualquiera de
los casos, y afiadiendo a estos dos el grupo de sujetos que ha votado al
lider “"reforzante” {(media = 37}, esta forma de explicar es considerada
bastante importante. La puntuacién moda wmas baje (30) se encuentra
entre los sujetos que han votado al lider “explicativo” que, por otra
parte, junto con los votantes del Hder "sincero”, wuestran la puntuscién

media mas baja (35).

En ultimo lugar, en la tabla 42 se encuentran las puntusciones
wediag referidas a Ia importancia de “ser sincero, aunque elic no sea
beneficioso” para los votantes de los distintos tipos de lider. Tanto las
puntuaciones medias, que oscilan entre 44 {para los votantes del lider
"reforzante”) y 48 (para Jos votantes del lider "acusador”) coma Ila

puntuacién més frecuente en todos loz grupos de =ujetos {mods = 50),
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indica la mmportancia mixime de esta cualidad. La mavor dispersion de las

{recuencias se da en e} caso de los volantes del lider “reforzante’,

Tabla 40.
Importancia de lag forma de expresién: "Dar

explicaciones completas de la situacién politica en que

se encuentra”

LIDER VOTADO

Acusador

Reforzante
\ Explicativo
Directo

Sincero

TOTAL

Media

48
47
46
47

45

46

Moda

50
50
50
50

50

50




Tabla 41
Importancia de la forma de expresion: "Expresarse de
forms directa, sin dar detalles”

|
1 ;
| Media Moda D.E.

! LIDER VOTADO

|

[ Acysador 44 50 g ;

; Reforzante 37 30 11

i Explicativo 35 30 9

i Directa 41 40 7

' Sincero 35 40 12 ‘

| |

I TOTAL 3T 40 10 !
|

Tabla 42

Importancia de la forma de expresién: “Ser sincero,
aunque no ses beneficioso”

L _ﬁ

Media Moda D.T.
: LIDER VOTADO
g Acusador 48 50 4
!: Reforzante 44 50 it J
i Explicativo 47 50 5}
1 Directo 47 50 5
i Sincero 48 50 8 l
|
i TOTAL 45 50 7
:i“_—— —
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3.4.4, Orden de eleccidn de los cinco lideres
3.4.4.1. Lider elegido en priwer lugar

Como puede verse en la tabla‘43. el lider que més sujetos eligen
en primer lugar es el "explicative” {33.5 %), seguido del "sincere” (28 ¥);
se invierte agqui el orden obtenido en los resultados de la votacidn,
registrandose respecto a lus mismos un ligero incremento en el primero
de ellos y una disminuciéon en el segundo. Seguidamente aparece el
"directo” (19 %)}, que toma ventaja scbre el "reforzante” (14 %X} con
respecto a los resultados de la votacidn (recuérdese que ambas recibieron
el misme nimero de votos}. El lider menos veces seleccionado en primer
lugay (5.5 %) es el-”amasader" {el cual resultd ser también el lder menos

votado).

Tabla 43
Lider elegido en primer lugar

n x
EXPLICATIVO B7 33.50
SINCERO 56 28.00
DIRECTO 38 19.00
| REFORZANTE 28 14.00
ACUSADOR 11 5,50

Total: 204 104
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3.4.4.2. Lider elegido en segundo iugar

El lider mis veces elegido en segundo lugar es el "sincero” (26 %
de los sujetos), seguido del "explicative” {24.5 %) y el "directo” (23 %)
con porcentajes muy similares pero inferiores; de nuevo aparecen e} lider
"reforzante” (18.5 %) tras los anteriores, con una ligera diferencia, y el
"acusador” en altime lugar, con una notable diferencia respecto a los

anteriores (7 %). La tabla 44 muestra estos resultados.

Tabla 44
Lider elegido en segundo lugar
— Na—

Il n %
] SINCERO 52 26.00
f EXPLICATIVO 49 24.50
? DIRECTO 46 23.00
ll REFORZANTE k}:] 19.50

ACUSADOR 14 1.00

Totalk: 200 100

3.4.4.3, Lider elegido en tercer lugar

Con respecto al lider més veces situado en tercer Jugar, cabe decir
que se trata del "directo” (28.5 %X}; por detrds de él se sitian casi a la
par el "reforzante" (23 %) y el "sincero" (22.5 %). El "explicativo” (19 %)
se sitha tras los anteriores y, por dltimo, el "acusador™ {7 %) con una

amplia diferencia respecto a tados ellos.
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Véase la tabla 45 para un mayor detalle de los resultados.

Tabla 45
Lider elegido en tercer lugar

i n %
] DIRECTO 57 28.50
I REFORZANTE 48 23.00

SINCERO 45 22.50

ﬁ

| EXPLICATIVO 38 19.00 l
1 ACUSADOR 14 7.00 ’
! 7 . !
l Total: 200 100 J

3.4.4.4. Lider elegido en cuarto lugar

E]l lider mis veces seleccionado en cuario lugar por los sujetos es
el “reforzante" {2%.5 %), seguido del “directo™ {24.5 %) y el “acusador"
{20 %,. Los lideres "exphcative” ¥ "sincero” cierran esta clasificacion, con
unos porcentajes similares y algo inferiores al anterior. En la tabla 46 se

pueden observar estas diferenciss.

3.4.4.5. Lider en quinto lugar

El lider mas veces seleccionado en quinto lugar ha side, claramente,
el "acusador"”, con un porcentaje muy superior al de los demas (60.5 X).

¥ aun a mayor distancia el

Le sigue de lejos el “"reforzante” 18 %),



"sincero”

{9 %) y e] "explicative” (7.5 %). Finalmente, el “"directo”
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presenta como el lider que menos veces es seleccionsdo en guinto lugar.

Este dato resulla en cierto modo inesperado si se observa que no se trata

del lider was preferide (o0 gque ha sido mas veces seleccionado en primer

lugar). Los dalos concretos aparecen en la tabla 47.

Tabla 46

Lider elegido en cuarto iugar

i
i
|

n %

REFORZANTE 51 25.50
DIRECTO 49 24.50
ACUSADOR 40 20.00
EXPLICATIVO 31 15.50
SINCERO 29 14.50
Total: 200 100 ]

— ——

Tabla AT

Lider elegido en quinto lugar
———— —

ACUSADOR
REFORZANTE
SINCERO
EXPLICATIVO

DIRECTO

Total:

n
121
38
ig
15
10

200

60.50
18.00
89.00
7.30

5.00

100
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3.4.4.6. Clasificacién global de last diferentes Mderes

Las graficas 1t y 1? permiten la comparacion de los resultados
presentados en las tablas 43 a 47, en funcién de la preferencia que

wostraron los sujeios relativa a los cinco lideres en las cinco posibles

posiciones.

ORDEN DE PREFERENCIA
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ORDEN DE PREFERENCIA

L4



152

Una vez obtenidos estos resultados, se caleuld lsa puntuacion media
global por lider, ponderando las puntuaciones obtenidas en relacion al
orden, con el fin de comprobar en qué orden general de preferencia
definitivo quedaban clasificados. La grafica 13 representa estos resultados
{puntuaciones medias invertidas), los cuales permiten concluir que el lider
mejor clasilicado ha sido el "explicativo”, seguido del “sincero™ y del
"directe”, para finalizar con el “"reforzante” en cuarto lugar y el

"acusador" en (iltimo, a una distancia considerable.

ORDEN GLOBAL DE PREFERENCIA

e

A0 45 50

3.4.4.7. Comparacién lideres votados-lideres preferidos

Comparando las votaciones y las elecciones de las sujetos. se
encontré que todos los sujetos que habian votado al lider “acusador”
{n=5), "directo” {n=20) y "sincero” (n=40}, eligieron a estos mismos lideres
en primer lugar. En cuanto al lider 'reforzante”, de los 20 que le
votaren, 1% le eligieron en primer lugar y 1 de elios lo hizo con el

"directo”, Por ultimo, de las 39 gue votaren al "explicative", 38 le

eligieron en primer lugar y el sujeto restante lo hizo con el "sincero”.
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3.4.5. Valoracién del lider clegido en primer lugar

3.4.5.1. Analisis global de las conductas del lider elegido

La primera valoracién que los sujetos realizan respecto al lider que
prefieren en primer luger es de carécter global y se basa, como ya Se
explicé anteriormente en el apartado de evaluacién, en juicios relativos

a diversos aspectos:

- Los gestos del lider, es decir, su "comunicacién no verbal” (CNV),

- Su forma de expresarse, fundamentalmente centrada en su
"comunicacién verbal paralingliistica” (CVP).

- El contenide de su mensaje, es decir su "comunicacién verbal
lingiistica” {(CVL}.

~ Su imagen, redundando en un aspecto gue se considero crucisl
de la propia CNV.

-~ Otros: Realizade un analisis de contenido de estas respuestas, se
observd, por una parte, que muchos de los conceptos exptresados se
podian incluir en una de las cuatro categorias anteriores v, por otra, que
el resto podian constituir una quinta categoria denominada "impresiones
generales”. Esta quinta categoria incluia juicios relativos a "etiquetas” o
adjetivos tales como "es agradable”, "natural”, "realizta”, etc., pero sin

concretar si se evaluaban aspectos de la CNV, CVL, CVP o imagen.

Cabe recordar, sinh embargo, que los sujetos podian sefialar mas de
una opcidn, es decir, se podia evaluar la preferencia segan uno, varios
o todos los aspectos si asi se creia conveniente (no se trataba de

categorias exclusivas).
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La tabla 48 muestra los resultados obtenidos para cada uno de |os
aspectos evaluados, distribuidos por cada lider. {os mas descatados son

los siguientes:

- De los 17 sujetos que seNalaron la CNV como uno de los aspectos
que mas les habia gustado de su lider preferido, el 52,9 % eran sujetos
que habian seleccionado en primer lugar al lider "sincero”, el 23.5 % lo
habian hecho con el "explicativo”. el 17.6 % con el "reforzante” y el 5.%
% con el "directo”; ningin sujeto de los que seleccionaron en primer
lugar al lider "acusador™ destacé positivamente su CNV.

~ El porcentaje mas alto de aquellos que han destacado la CVP
corresponde a los que han preferido al lider “explicativo” (32.6 %).

seguido de aquellos que han preferido al “sincero” (28.4 %).

- Entre aquelos que han destacado la CVLl, de nuevo el porcentaje
més alto corresponde a los que han preferido al lider "explicativo” (38.5
%), también seguidos de los que han seleccionado en primer lugar al

"sincero” (30.8 %).

-~ El mayor porcentaje de juicios basados en impresiones generajes
ha recaido en el lider "sincero” (30.0 %), seguido del "explicative” con un

27.5 %.

- Por 4ultimo, el porcentaje mas allo de juicios basados en la imagen
corresponde al lider "explicativa” con un 37.3 % y, en segundo lugar, al

"sincere” con un 25.00 %,
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Tabla 48
Valoracién por aspecilos glohales
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Por otra parte, los resultados obtenidos para cada tipo de lider,
distribuides por cada aspecto evaluado, quedan represeniados en la tabla

48,

Un analisis global y comparativo de estos datos arroja los

siguientes resultados:

- De squelios sujetos que han preferido al lider "acusador” (11),
ninguno de ellos ha valorado positivamente su €NV, Por contra, el 50 %
de los mismos ha velorado positivamente su CVP. En lo que respecta a los
demas aspectos, el 21.4 % de los sujetos han destacado el contenido de
su metsaje: este porcenlaje se repite en el caso de las impresiohes que
ha producide éste Hder: el 21.4 % de los sujetos lo han evaluado
aludiendo a las impresiones que les ha producide. Finalmente, sélo un

sujelo (7.2 %) ha destacado posilivamente su 1magen.
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- Por su parte, los sujetos que han elegido al “reforzante” (28) en
primer lugar aportan los siguientes dalos: el 40 % valoran positivamente
su CVP y el 30.8 % el contenido de sus respuestas: e} 15.4 & expresan las
impresiones que les produce, mientras que solo el 7.7 % y el 5.7 % valoran
de forma positiva su imagen y sus gestos respectivamente,

- De los sujetos que han seleccionado en primera posicién al lider
"explicativo” (67), un 40 % destacsn su forma de expresarse (CVP); un
porcentaje muy similar (39.1 %) lo hacen con el contenido de su mensaje
(CVL). En cuante a los demas aspectos, Jos porcentajes bajan
considerablemente, siendo un 9.6 % los que lo valoran basiandose en
impresiones, un 7.8 % los que resaltﬁan su imagen y un 3.5 % los que

valoran positivamente sus gestos {CNV),

Tabla 43
Yaloracién por Lder
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-~ Por olra parte. un 49.1 % de los que han preferido al lider

"directo” (38) destacan su forma de expresarse (CVP), mientras que un
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30.9 % lo hacen con su CVL. Asimismo, el 10.9 % de estos sujelos aluden

a las impresiones que les produce, el 7.3 % destacan su imagen ¥
solamente el 1.8 % valoran positivamente su CNV,

- Finalmente, de aquellos que han elegido al "sincero"” (56), el 38.8

% destacan su CVP; en porcentaje similar (35 %} resalian el contenido de

sus respuesias. Ademas, el 11.7 % se basan en las impresiones, el 8.7 %

valoran de forma positiva sus gestos (CNV), ¥ el 5.8 % la hacen con sy

imagen.

En resumen, se puede decir que:

- El aspecto que con més frecuencia se ha valorado positivamente
ha sido la CVP (la forma de expresarse, aungque quizad este aspecto haya
sido  entendido come algo mas global que la propia comunicacidn
paralingilistica). Esto se ha producido en los 5 lideres.

- El aspecio que mas frecuentemente se ha considerado positivo
después del anterior ha sido el contenido de las respuestas de los
lideres. Este hecho también se ha dado en los cinco, sunque cabe matizar
lo siguiente:

En el “acusador”, el porcentaje es equvalente al de
respuestas basadas en impresjones.

En el Texplicativo”, los porcentajes de sujetos que
destacan la CVP y la CVL son muy similares. Algo parecido
a lo que sucede con el "sincero”, si bien la diferencia es
ligeramente mayor.

- Los aspectos que con menor frecuencia se han considerado de

forma positiva han sido la imagen y la copynicacién no verbal (CNV3}; ésta

Gltima por debajo de agquella en todos los lideres salvo en el "sincero’,



3.4.5.2. Impresiones generales relativas al lider elegido

tas puntunaciones wedas obtenidas por cads lider {cuande ha side
ordenado en primer lugar) en cada par de adjetivos del diferencial
semantico, gquedan reflejadas en las tablas 50, 51, 52, 53 ¥ 54. Recuérdese
que tales puntuaciones oscilan de 1 a T, siendo 1 la puntuacién mas alta
en el adjetive considerado como negative y 7 la mis alta en el adjetive
considerado positive (una vez que se han invertido las escalas

pertinentesh

Tabla 50
Impresiones generales: Lider "acusador”

|
!

pr. |

ADJETIVQS X \
FRIO - CALIDO 1.1 i.10
NO ATRACTIVO - ATRACTIVO 3.5 .78
INCOMPRENSIBLE - COMPRENSIBLE 5.8 0.63 i
NO SINCERO - SINCERO 3.7 1.49
ABURRIDO - INTERESANTE 5.1 1.20
INDIRECTQ - DIRECTO 5.1 1.85
DESAGRADABLE - AGRADABLE 4.8 1.63
NO CREIBLE - CREIBLE 37 1.64
ACUSADOR - NO ACUSADOR 4.5 212
INCOMPETENTE - COMPETENTE 4.5 1.65
NO EXPLICATIVQO - EXPLICATIVC 5.8 1.62
NO CONVINCENTE - CONVINCENTE 3.8 1.62
EMOCIONAL -~ RACIONAL 4.8 1.32
NO CONFIABLE ~ CONFIABLE 4.2 1.23
NG REFORZANTE - REFORZANTE 4.5 0.85
N = 10%

¥ [falty ] caso por ieper los datos incompletas)

En cuanto a las impresiones generales relativas al "acusador” {tabla
50), se puede decir que los sujetos que le han elegido en primer lugar

le han considerado "bastante comprensible” (5.8) ¥y "bastante explicativo”
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i
(5.8). Otros resultados. menos pronunciados. indican que tales sujetos le
ban calificado, ademas, como "algo interesante” (5.1), “algo directo” (5.1},
“algo agradable” (4.8), “algo racional” {4.8), "alge no acusador” (4.6} »
"algo no atractive" (3.5). El resto de las puniuvaciones se sitdan en la

tona neutrs de la escala. Vease también la grafica 14,

Tabla 51

Impresiones generales: Lider "reforzante”
R —

>y

]
A YO! D.T. l
FRIO - CALIDO 5.2 1z !
NO ATRACTIVO - ATRACTIVO 1.8 120 |
INCOMPRENSIBLE - COMPRENSIBLE 5.8 0.99 |
NO SINCERO - SINCERO 4.5 139 |
ABURRIDO - INTERESANTE 4.6 IRTE
INDIRECTO - DIRECTO 5.4 1.02 |
DESAGRADABLE - AGRADABLE 5.1 157 |
NO CREIBLE - CREIBLE 5.4 0.94 |
ACUSADOR - NO ACUSADOR 4.5 1.56
INCOMPETENTE - COMPETENTE 5.6 0.94
NG EXPLICATIVO - EXPLICATIVO 5.3 1.32
NO CONVINCENTE - CONVINCENTE 5.5 0.90
EMOCIONAL - RACIONAL 4.8 1.26
NO CONFIABLE - CONFIABLE 5.1 0.95
NO REFORZANTE - REFORZANTE 5.1 0.71
N = 26%

¥ {faltan  cases por lemer los detos incosplelos]

La tabla 5], por su parte, muesira las impresiones referidas al
"reforzante'. Los sujetos que le han preferido le consideran "bastante
comprensible” (5.8) y "bastanie competents” {5.6}. Asimiswo, le consideran
"algo convincente" (5.5), "algo directo" (5.4), "algo creible” (5.4), "algo
explicativo” (5.3), "algo calide” (5.2}, "alge agradable” (5.1), "algo
confiable" {5.1), "algo reforzante" (5.1), "algo racional” {(4.8) y "algo
interesante” {4.6). Las demas puntuaciones se silian en la zona neutra.

Ver grafica 15,
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Los sujetos que han elegido en primer lugar al “explicativa”, ie
consideran "haslante comprensible” {5.9), asi como "algo directo” (3.5),
"algo explicativa” (5.5), "algo no acusader” (5.4). "algo convincente” (5.4},
“"algo agradable™ (5.3}, "algo creible” {5.3), “algo competente” (5.3), "alpo
racional” {5.3), "algo calide” {5.2), "alge interesante” (5.0), algo
confiable” (5.0), "algo reforzante" {4.9) y Talgo sincere” (4.7). La
puntuacién restante (no atractivo - atractivo) es totalmente neutra (4.0)

(tabla 52 y grafica 16).

Tabla 52
Impresiones generales: Lider "explicative™

ADJETIVOS X D.T.

FRIO - CALIDO 5.2 0.96

NO ATRACTIVO - ATRACTIVO 4.0 1.22

INCOMPRENSIBLE -~ COMPRENSIBLE 5.8 1.16

NO SINCERQ - SINCERO 4.7 1.55
ABURRIDO - INTERESANTE 5.0 142
INDIRECTO - DIRECTO 5.5 1.14

DESAGRAPDABLE =~ AGRADABLE 5.3 1.39

NCO CREIBLE - CREIBLE 5.3 1.01

ACUSADOR - NO ACUSADOR 5.4 1.40

INCOMPETENTE - COMPETENTE 5.3 1.41

NO EXPLICATIVO - EXPLICATIVO 5.5 1.57

NO CONVINCENTE - CONVINCENTE 5.4 0.99

EMOCIONAL - RACIONAL 5.3 1.44

NO CONFIABLE - CONFIABLE 5.0 11

NO REFORZANTE - REFORZANTE 4.9 0.84

N = 66*

L. ...

¢ {1alta | caso por Lemer los datos incomplelos}

Aquellos sujetos que han preferido al "directo”, le consideran
"hastanie comprensible” {5.7), "baslante competente” (5.7) ¥ “bastante

directo” (5.6). Asimismo, Je consideran “"alge creible™ (5.4), "algo
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convincente” (5.4), "algo racional” (5.3), "alge confiable” (5.2}). Talge
sincero” (5.1}, “algo explicative™ {5.1), "algo interesante” {4.9), "algo
agradable” (4.8) v "algo mo acusador” (4.8). Las puntuaciones en "frio-
calido”, "no atractive-atractive” y "no reforzante-reforzante” pertenecen

al intervalo "neutro” (tabla 53; grafica 17}

Tabla 53

Impresiones geperales; Lider "directo”

e e e e e

!

|

TIV D.T. ;

FRIO CALIDO 4.1 157 |

NO ATRACTIVD ATRACTIVO 3.9 117

INCOMPRENSIBLE COMPRENSIBLE 5.7 1.11 I

NO SINCERO SINCERO 5.1 L2 |
ABURRIDO - - INTERESAKTE 4.9 1.15

INDIRECTO DIRECTG 5.6 116 |
DESAGRADABLE AGRADABLE 48 1.51

NO CREIBLE CREIBLE 5.4 101 |

ACUSADOR NO ACUSADOR 4.8 1.54 |

INCOMPETENTE COMPETENTE 5.7 1.05 |

NO EXPLICATIVO EXPLICATIVO 5.1 138 |

NO CONVINCENTE CONVINCENTE 5.4 1.25 !

EMOCIONAL RACIONAL 5.3 127 !

NO CONFIABLE CONF1ABLE 5.2 0.97 |
NO REFORZANTE REFORZANTE 3 1.22

N o= 3T

o

1 (falta 1 caso por teqer los dates incompletos)

Finalmente, los sujetos que han elegide en primer lugar al lider
"sincera”, le han calificado como "bastante comprensible” {8.8), “alge
explicative”™ (5.5), "algo convincente” (5.5), "alga calide" (5.4), "algo no

acusador” (5.3), "algo competente” (5.3), "algo agradable” (5.2), "algo
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Tabla 54

266

Impresiones generales: Lider "sincero”

ADJETIVOS

FRIO

NO ATRACTIVO
INCOMPRENSIBLE
NO SINCERO
ARURRIDO
INDIRECTO
DESAGRADABLE
NO CREIBLE
ACUSADOR
INCOMPETENTE
RO EXPLICATIVO
NO CONVINCENTE
EMOCIONAL

NO CONFIABLE

NO REFORZANTE

55%

CALIDO
ATRACTIVO
COMPRENSIBLE
SINCERO
INTERESANTE
DIRECTO
AGRADABLE
CREIBLE

NGO ACUSADOR
COMPETENTE
EXPLICATIVO
CONVINCENTE
RACIONAL
CONFIABLE
REFORZANTE

3]
o
2

.
.

il D m Do -
- =R R e NN - R A
Lo ROGAPOOOME "G D

L1 g G nThCh G G dnon B n b O
N T T S

* (f3]ta i caso par teder jog Gat

05 1acomg, etas)

creible” (5.2), "algo confiable” (5.2), “algo interesante” (5.0), "alga
directo” (5.0}, "algo reforiante” {4.8), “algo sincera” (4.6) ¥y alwo
racional” (4.6). La puntuactén restante ('no atractive-atractive”) es

"neutra” {3.9). Véase In tabla 54, asi como ia grafica 18,

La comparacitn global de estos rey

witpdos aparece en la gréafics 10,
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Con ohjete de comprobar la existencia de duferencias significativas
entre las distintas impresiones que ge atribuyen a cada tipo de lider, se
realizé un analisis de varianza de medidas repetidas no paramétrico
iFricdman). A partir de dicho andligsis, se obtienen las siguientes

diferencias significativas:

Tabla 55
ANOVA de Friedman sobre "Impresiones Generales”:
LIDER "ACUSADOR™

Friedman = 31.09
Nivel de Significacion = 0.0054
Distribucion segun X' con 14 g. L

Diferencias en esta variable en las diferentes impresiones sobre el
lidet acusador con un n.s.= 6.05:

H H 1 ur.
Ltractivo - Comprensible 1.5 540 18 < 1.0 |

- La tabla 55 wuestra que ¢l lider "acusador™ es significativamente

mis “comprensible” que “"atractivo”.

- En cuantoe a} lider "reforzante”, se puede decir que es mas
“comprensible”, “directo”, “"agradable”, “creible", “competente",
"explicativoe" y “convincente” gque “atractivo”; a su vez, es mis
"comprensible” que “sincero”, "interesante” y "no acusador”, asi como

was "competente” que "sincero” e "interesante” (véase tabla 56).



270

- Por su parte, el lider “explicativo” resulta m "calido"”,

"comprensible”, "sincero”, “interesante’, "directo”, "agradabie”, “creible”,
"no acusador”, "competente’. “"explicative”, "convincente”, "racional” y
“confiable” que "atractive”; mas 'comprensible” que “calido”, "sincero”,
"interesante', "confiabie” ¥ "refortante”: was "explicativo” gque "sincero”,
"confiable” y “reforzante”; mas “directo” ¥y “ne acusador” que

“"reforzante"” {tabla 37),

- La tabla 58 muestra los resultados relativos al lider "directo". En
concreto, éste es considerado mas “comprensible”., “directo”, “creible”,
"competente”, “convincente” ¥ "’racionaj" que  “calido”; mas
"comprensibie”, “sincern”, "directo”, "creible”, "competente"”, "explicative",
"convincente", "racional” ¥ "confiabie" que "airactivo"; més
“comprensible” que interesante”, “agradable” y “reforzante"; mas
"directo”. "creible”, "competente”, "convincente' y racional” que

"reforzante”.

- Por aditimo se pueden apreciar, en la tabla 39, los resultados
correspondientes al lider "sincero”. Los sujetos que lo han seleccionado
en primer Jlugar consideran dgue es mas “calido”, "comprensible",
"sincero”, "interesante”, "directo”, "agradable”, "creible”, "no scusador”,
competente”, "explicative”, "convincente”. "racional” y "confiable” que
“atractivo”; mas "comprensible” que “sincero”, "interesante”, "directo”,
"creible”, "racional”. "confiable” y “reforzante"; mhAs “explicativo” ¥

"convincente” gque "reforzante’.



Tabla 56
ANOVA de Friedman sobre "Impresiones Generales":
LIDER "REFORZANTE"

Friedman = 65.40
Nivel de sighificacién = 0.0000
Distribucién segin X' cen 14 g. I

Diferencias en esta variable en las diferentes impresiones sobre el
lider reforzante un n.s.= 0.05:

H 1 t [ 118
Ktractivo - Compremsibie 36 5.7 5.4 -185.0
ftractive - Diresto HN 1] 18 -126.50
Kractive - Mradabie 1EL 508 ik RHR
itracting - Crable 5ol 5.3 388 RHR
Atractive - Compstente L8 562 5.2 -165.00
tractivo - Drplicaling L6l £l il 1315
Mractito - Canvincamte 1.8 5.5 Lis -14.00
Comprensible - Sigcero 5.0 [N LAY 133.5%
Comptensible - luteresante £y 1.5 (] 138.9¢
Comprensible - §o acusador 5 L5 118 (¥R ]
Sincers - Competente P4 5.4 1.5 -113.%
Interesante - Competente (N4 LR 366 -1i8.M




Tabla 57
ANOVA de Friedman sobre "Impresiones Generales™:
LIDER "EXPLICATIVO"

Friedman = 126.79
Nivel de significacion = 0.0000
Distribucién segin X' con 14 g. L

Diferencias en esta variable en las diferentes
impresiones sobre el lider explicativo con un n.s.= 0.05;

1 1 1 FHE
Cilido - Btractive 5.1% .60 [Wvl} HLE
Cilido - Compreasible W] 556 [ 5! 733,00
Rractivo - Comprensibie .00 586 [} -151.00
bleactive - Sitcero (K. ¥ 15% 133,00
Bractivo - [ateresanie [N 5.03 18 -197.6
Rbzactive - Diraeto [N L5 6.2 W0
Atractive - Agradable LU 3 LR Y -304.00
Rractive - Creible .00 5.33 L1 11500
hractive - Mo acusador 00 .38 il 3.5
tractivo - Competente .00 833 5.9 -0
Rtractive - Explicative 91 ERE 1.3 -375.00
Mractivo - Convincente .00 543 552 -199.00
Atractivo - acional 4.0 HEN L8 ~308.00
Atractive - Cofithie 4.9 .00 84 -UT.0
Comprensidie - Sincero 486 40 en %300
Cowprensibie-Tateresante 586 (XY (R4 254,80
Conprensible - Cofiable FR 1) .00 S 8.0
Cogprensible-Reforsante 5.8 .5 £.08 130
Sincero - Dxplicative {70 §.53 kA1) 92,00
Directo - Reforsante 5.5% [N 9 ol
Ko acusador - Refortante 5.5 [R1 3.5 183.%
Explicative - Confiable 5.5 500 EAY 185.00
Explicativo - Reforsante 5.53 (R} (K1 5L

|1
.~




Tabla 58
ANOYA de Fricdaan sobre "Impregiones Generales™:
LiIDER "DIRECTO"

Friedman = 96.70
Nivel de significacién = 0.0000
Distribucién segin X' con 14 g. L

Diferencias en esta variable en las diferentes impresiones en el tider
directe con un n.s.= 0.85;

I 1 ] or.
Cilide - Compreesible .08 5% [ 4.5
Cilide - Directs (0] 5.4 [ -161.58
Cilido - Creble 0 £ PR -140,5%
Cilido - Competente 1.08 5% iR -in.x
Cilide - Couvincente 408 Ly n QU]
Cilido - Racimai o 5.3 i BUR
tractive - Compremsibie 3.0 LA [ R
Atractivo - Siscerc kR Ll n +145.00
Atragtine - birecto i 5.8 LN -5
tractivo - Creible iy 5.3 (1] .5
tractivo - Competente kN 1) £ 5.0 165
Mractine - Enplicativg 18 .o kR QU
Mtactivo - Conviscente 3.8 53 4.8 SR
htractivo - Raciceal 3K LR (W%} -17.80
Btractive - Confiable 1.8 518 14 ~i39.00
Compronsibie-Interesmte 5.7 1.3 .8 133,50
Compreesible - Mradable L] 1)1 1.5 1565
Camprensibl e-Beforsante L] N 5.5 Hi
Dirscts - heforzante 581 L&) 4.5 Mm%
Creidie - Retorzante 5.3 (] 183 141.%
Competente - eforrante 5. L It 194,50
Comvivcamie - Reforsate 5.3 [Wi] 1.9 150.60

Raciwma) - Reforsaste 5.3 41 ER X 151.00




Tabla 59
ANOYA de Friedman sobre “lmpresiones Generales™:
LIDER "SINCERO"

Friedman = 121.97
Nivel de significacién = 0.0000
Distribucion segiin X con 14 g l.

Diferencias en esta variable en las diferentes impresiones en
sincero con un n.s.= 0.05;

1 1 1

Cilide ~ Atractim S et 5.7
Rractivo - Compremsible e 15 5.0
Btractive - Siscero i {8 (K]
Atractivo - Interesante LE it .18
Mractive - Directo X 5.08 (BN
Rtractivo - Mgradable i 1] 5.56
biracting - Srerdle kR 5.3 5.4
Mractive - §o acwsadar EX Y 5.3 [ 9]
Mraclive - Competecte 3.4 €3l 5%
Atractive - Rrplizative 8 LY b.83
tractive - Coaviacente g 558 Lit
Mtractire - Macional 3.8 4.6 186
Mractire - Confiadie LE b 5.1
Compreasible - Sincers 5.8 LB 501
Comprensible-Interessate 1% ;] 5.0 5.1
Comprezsible - Directy 5% 5,08 LI1]
Conprensible-Creibie [R: LR} 1T
Towprentible - Racional 5.4 4.6 519
Cowprensible - Configble 5.3 538 118
“ompreasible- Teforzante 5.4 676 .21
Brpticative - Reforsante [N ] 7% 1.0
Coovivcente - keforsante 555 {76 431

el lider

.o
-5
-1
17w
-HL%
-261.00
-152.50
-194.50
DR
R
-335.08
-181.80
-41.00

33,00

1650

i

172.00

HLH

1.5

191.5¢

w5

0.0
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3.4.5.3. Comparacién de las impresiones generales relativaz a lox cineo

lideres

Se realizé un ANOVA no paramétrico de Kruskal-Wallis de medidas
no repetidas con el fin de comprobar las diferencias existentes en los
juicios recibidos por los distintos tipos de lider en relacidn a las
impresiones que causan e¢n los sujetos que les han ordenado en primer

lugar.

En las tablax €0 a 63 se presentan los pares de adjetivos en los

que aparecen diferencias significativas psra los distintos tipos de lider,

Tabla &0
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre "Impresiones Generales™:
FRIO - CALIDO

Kruskal-wallis = 28.12
Nivel de significacién = 0.0000
Distribucion segin % con & gl

Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los
siguientes resultados significatives con un n.8. = 0.05

|4 H 1 ne.
Lensador - Siooers 10 5.4 L3t 5.5
Teforrante - Directs L8 1.0 b3 1] LA

Erplicative - Dyrecte 508 .08 13 ELR: ]

Directo - Sincerc .08 5.2 L5 B!
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Los resultados que aparecen en la tabla 80 wmuestran las diferencias
significalivas que aparecen entre los diversos lideres en el par de
adjetivos “FRIO - CALIDC", de tal forma que:
- El lider "sincero” es mas “cialide” que el "acusador”.
- El lider "reforzante” es mas "calido” que el “directo’.

- El lider "explicative™ es mas "calido™ que el "directo”.

El lider "sincero” es mAs "calido” que el "directo”.

Excepto el "acusador”, los demas lideres son

significativamente mas "calidos”™ que el "directo”.

Tabla 61
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre "Impresiones Generales”:
NO CREIBLE - CREIBLE

Kruskal-Wallis = 11.61
Nivel de significaciéon = 0.0205
Distribucién seguan %! con 4 gl

Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los
siguientes resultados significativos con un m.s. = 0.05:

t 1 1 18
heusader - Reforsante i 5.3 n 514
Kewsader - xplicative i L LY -54.68
beusador - Birecte N ERc ] 1 -58.05
hetsador - Sincero 3.0 i kRY) -5.80




Tabla 62
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre "lmpresiones Generalex™:
NO CONVINCENTE -~ CONVINCENTE

Kruskal-Wallis = 13.6T
Nivel de significacién = 0.0084
Distribucién segGn X' con 4 gl

Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los
siguientes resultados significativos con n.s. = 0.05:

1 X 3 ne,
Acusador - Reforsante N 5.54 1 -8
Kewsador - Erplicative 1. 1.4 13 4.0
fentador - Directe 18 5. 1.0% S8
honsador - Sincero 380 588 164 65,29

S EE—————

Por otra parte, come puede observarse en las tablas 61 y 62, el
"scusador” es significativamente menos “creible” y menos “convincente”

que el resto de los lideres ("reforzante”, “explicative”, "directo”,

"sincero’).

Por idltimo, cabe decir gue loz lideres “reforzante” y “explicativo"

son significativamente wméaz "reforzantes” que el lider "sincero” {ver labla

63).



Tabla 63.
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre "Impresiones Generales”:
HO REFORZANTE - REFORZANTE

Kruskal-Wallis = 13,32
Nivel de significacién = 0.0098
Distribucién segan %' con 4 gl

Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los
siguientes resultados significativos con un n.s = 0.05.

1 1 3 [1L8
Reforsante - Directc L2 [ L1 [Ed

Bxplacative - Directo (%] W2 L8 X.76

3.4.5.4. Evaluacion de las conduyctax del lider elegido

[.os sujetos, a través de la escala correspondiente, evaluaron a

nivel molecular {componentes conductuales) las habilidades sociales del

lider que habian elegide en primer lugar., La tabla 64 muestra las

puntuaciones medias obtenidas por cada lider, y su correspondiente

desviacidén tipics, en cada una de las habilidades que componen la escala,

Téngase en cuenta que una puntuacién de 10 equivale a la puntuacién

maxiwa negativa que puede tener una habilidad social, mientras que una

puntuacién de 50 equivale a la méxima puntuacién positival la puntusacién

30 equivale al punto neutrc de la escala, Véanse también las graficas 20,

21 ¥y 22.
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Los resultados mas destacados de la tabla 64 son los siguientes:

~ Los sujetos gque han elegido al lider "acusador” evalian sus
"sonrisas” como "poco frecuenies” (19.30), su "orientacidn” como “aigo
centrada” (35.00), su "apariencia personal’ como "algo agradable” (35.20},
Y su "forma de expresarse” como "bastantie clara” (36.30), "bastante
fluida" (40.00), con una "entonaciéon" (37.90) y un “"volumen de voz2"
{36.80) "bastante adecuados”. Las demis conductas ias puntian slrededor
del grado "normal” de la escala.

- Aquellos que han elegido al "reforzante” consideran que
tiene una "mirada” (35.59) "algo agradable” y una "apariencia personal”
(36.30) “"bastante agradabie”, mienlrz;S que califican su “postura” (35.81)
como “algo abierta” y su “orientacién” como "bastante centrada” (36.81).
Far otra parte, en lo que respecta a la CVP, califican el "volumen de su
vez" (40.30), su “entonacién” (39.44}, la "velocidad de su habla" (38.63)
¥ el "tiempo de habla" {37.96) como “"bastante adecuados”; su "timbre"”
como "bastante agradable” (38.35) y su hablar como "bastante fluido”
{40.96) y “bastante claro” (40.33). Por ultime, consideran que se muestra
"bastante atento por los demés” {39.85) en sus respuestas, y que éstas
son "bastante adecuadas” {40.33). El resto de las conductas son evaluadas
mas cerca del grado "normal”.

-~ Los que han preferido al Texplicativoe” evaliapn =y
“expresion lfacial” como "algo agradable” (35.98), su “mirada™ (37.03) y
"apariencia personal” (37,03} como "bastanie agradables”, su "postura”
como "algo abierta" (35.14) y su "orientacién” como "bastante centrada”
{36.06). En cuanto a su forma de expresarse, sefialan que es "basiante
clara” (39.21} y "bhastante fiuida” (41.0%); su "volumen de voz" (39.57) ¥
"entonacidn” (41.15) son “bastanie adecuados”, su “timbre" (37.27)

"bastante agradable” y su "velocidad” "algo adecuada” (35.80). Asimismo,
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en io relative al contenido., afirman que es "algo interesante’ (35.29). se
muestra "bastante atento por los demés” (37.26) y sus respuesias son
"hastante sdecusdas’ {(42.21). Las demAs puntusciones se situan en la
parte neutrs ("normal”) de Ja escala.

~ Los sujetos que han elegido al lider "directio", consideran
que sus "sonrisas" son "poco frecuentes” (21.58), sus "gestos” “algo
escasos” (25.11), su "orientacién" “"bastante centrada" (36.87) y su
“gpariencia personal” "bastante agradable” (36.28). Ademés encuentran
yue su forms de expresarse se caracteriza por un “volumen de voz”
(39.53), una "entonacién” {3%.22) ¥ un "tiempo de habla™ {18.05) "bastante
adecuados”, asi como por ser "bastante fluida” (38.3%) ¥ "bastante clara”
(40.58), con un “timbre” "algo agradable” {35.89) y una “"velocidad" “aigo
adecuada” {35.51]. Ademis, consideran que es "sige alento por los demas”
{35.47) en sus respuestas, y que éstas son “bastante adecuadas” {42.64),
EY resto de las puntuaciones oscilan alrededor dei grado "normal’.

- Por dltimo, aquellos que han clegido al "sincero”, evalian
su "postura como bastante abierta” (36.59), su "apariencia personal”
como 'bastante agradable” (36.8%), =n "mirada como “algo apradable”
(35.27) ¥ su Torientacién” como "algo centrada” (35.19). Por otra parte,
encuentran que su forma de expresarse es “bastante fluida" (3%.77) y
“bastante clara” (40.77}, con un '“volumen de wvoz" (38.55), una
“entonacion" (41,02), una "velocidad” {37.07) y un “tempo de habla”
(38.36) "bastante adecuados”, asi como un "timbre” "bastante agradable”
{37.98). Asimisme, consideran gque S$us respuestas” son "bastante
adecuadas” {42.71) y que se muesira "bastante atento por los dewmas"

(38.84% cn las mismas.
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Can ohjetc de comprobar la existencia de diferencias significativas

entre los distintos componentes conductusles de las habilidades sociales

que se atribuyen a cada tipo de lider, se realizé un analisis de varianza

de medidas repetidas no paramétrico (Friedmanj., A partir de dicho
analisis, se obtienen las siguientes diferencias significativas;

- Lider "acusador” (tabla €5): los sujetos que eligieron a este

lider valoraron significativamente de forma mis positiva su "volumen de

vox”, su “entonacién” y su "fluidez verbal” que sus “"sonrisas” (que

fueron consideradas como "poco frecuentes”).

Tabia 65
ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales™:
LIDER "ACUSADOR"

Friedman = 34.31
Nivel de significaciéon = 0.0076
Distribucién segin X' con 17 g.l.

Diferencias en esta variable en las diferentes habilidades del lider
acusador con un n.s.~ 0.D5:

H 1 1 nm.
Sogrisas - Volumen wei 153 3.0 1.6 - [
Soarisas - Entonacidn Wy n.% 3.8 - 9100
Soarisas - Fuides TR .0 " - |

- Lider “reforzante” {(tabla 65}: los sujetoz que lo eligieron
valoraron de forma mas positiva su "fluidez verbal" ("bastante fluido")
que su "expresion facial’, sus "sonrisas” ¥ sus ‘'gestos”; asimismo,

también se valoraron la “"claridad” de su expresion ("bastante claro”) y



JRE
la “adecumcién de sus respuestas”’ ("bastante adecusdas’) was
positivamente que su “expresion facial™ {puntuada muy cerca de la zona

neutra/ ‘normal”).

Tabla &6

ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales”:
LIDER "REFORZANTE"™

-

e e

a— 1

Friedwan = £3.52
Nivel de significacién = (.0000
Distribucién segin X! con 17 g.l.

Diferencias en esta variable en las diferentes habilidades del lider
reforzante con un n.s.= 0.05:

1 1 1 o, ;
b factal - Nwder nn 0% Ly -1TLS [
by, ‘s - Clandat Y 9.3 58 SO
1. facial - Respaestas .1 0.y 1.7 -85 i
Soarisas - Ploides 1363 .3 .03 -150.00 r
Gestos - Fluides 3147 40.96 404 -158.50

- Lider "explicative” (tabla 67): salvo la "postura”, la
"distancia” y los "gestos”, todas las demas habilidades se valoraron mas
positivamente que las “sonrisas” [puntuada wmuy cerca de la zona
"normal”}; su "postura” ("algo abierta”), "orientacién” ("algo centrada”),
"distancia” ("alge cercana”) y "gestos” ("algo frecuentes”), son valorados
mis negalivamenie que su "entonacién” ("bastante adecuada™)}, "fluidez
verbal” ("bastante fluida'), "claridad” ("bastante claro”} ¥ "respuestas

a las preguntas” ("bastante adecuadas”), y también que el "volumen de
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la voz" {"hastante adecuads”) en el caso de la "distancia”. Por otra pacte,
la "entonscion” y la "fluidez” son consideradas de forma mas positiva que
la "velocidad” (“algo adecuada”), "el tiempo de habla" ("algo adecuado”)
y el "contenido” ("algo interesante”). Finalmente, la "claridad” se evaiia
mas positivamente que la "velocidad” y el “tiempo de habla”, mientras que
la Tadecuacitn de las respuestas” a las “preguntas” ("bastante
adecuadas”) lo es con respecto a la "expresion facial” {“alge agradable™),
la "mirada” ("algo agradable"), la ‘“apariencia personal” ("algo
agradable"), el "timbre" ("algo agradable"}, la "velocidad”, el "tiempo de
habla”, el "contenido” y la “atencién” ("slgo atento por los demas’).

- Lider "directo” (tabla 68): al igual que sucede con el lider
“explicative”, excepto la "postura” ("normal”}, la "distancia” ("normal")
¥y los "gestos” {"algo escasos”), las demas habilidades han sido valoradas
mas positivamenie que las "sonrisas™ {"algo infrecuentes"). Por su parie,
tanto la “expresién facial” ("normal”) como la "mirada” (“levemente
agradable”) se evalilan menos positivamente que el "volumen de la voz”
{"bastante adecuado"”), lIa "claridad” ("bastante claro”} ¥ las "respuestas”
{"bastante adecuadas”). La "postura” ("levemente cerrada”) se evaliia mas
negativamente gque la "orientacion” ("algo centrada”), el "volumen de la
voe", la “entonacion” (“"bastante adecuada"}, la “fluidez” ("bastante
Muido"), la "“velocidad" ("bastante adecuada"”), la "claridad", el “tiempo de
habla™ ("bastante adecuado”) y la "adecuacion de las respuestas”., Por

"

otro lado, el "volumen de la voz", la "entonacién”, la “claridad” y las
"respuesias” se valoran mas positivamente que la "distancia” ("normal”},
vy la Torientacion”, “apariencia personsal”, "valumen de la voz",
"entonacién”, “timbre”, "fluidez”, "velocidad”, T“claridad”, "tiempo de

habla”, "atencién personal” ¥ "respuestas” lo son mAs que los "gestos”

{"algo infrecuentes”). Finalmente, las "respuestas" son consideradas mas



Tabla 67
ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales”:
LIDER "EXPLICATIVO"
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Friedman = 162.52
Nivel de significacién = 0.0000
bislnbucién segin ¥ con 17 g.l.

Diferencias en esta variable en las dilerentes habilidades
explicativo con un mn.s.= 0.052

1 1 s
Enp. facial - Sonrisas 199 26.35 (¥4
Eap, facial - Respuestas % {121 [R1]
Mirsda - Senrisas .43 KB .47
Kirada - fesprestyc .48 .2 (W}
Soarisas - Grientacide .32 W08 186
Smrisas - Lpariencia 3.3 4 503
Soarises - Volumen wor 8.3 5.5 £.51
Senrisss - Bnlomacide By 4.3 T84
Sonrisas - Tivbre 8.5 A -]
Sarisys - Pluider 1,1 1L 1.35
Sonrisas - Velocidad 8% E-R 389
Sorisas - Clarided R KR 1.5
Searisas-tiewpo de babla 8.3 306 18
Somrists - Cobtenido 8% 1.2 L4
Sourzsas-Atencion pers. %.35 kK13 5.0%
Sonrises - Respwestas 1.3 LYt LR
Pastura - Intemacién B L35 n
Fostera - Fiuide: B .09 [BL]
Fostura - Claridad 3.4 18,90 3%
Pastury - Respuestas kLR 2.1 .Y
Orientaciée-Entosacifn .06 L3 15
Otieatacite - Fluides 36.06 11.0§ 18

del lder |

o,
142,00
-uL%
26,50
1810
LW
-308.%
190,50
-481.0¢
-315.56
415,58
1385
W0
-5 !
254,00
3138
-543.50
%20
-156.%
-143.10
-3 !

LR

0%




Tabla 67 {continuacidn)
ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales”™:
LIDER "EXPLICATIVO"
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briestacion - Claridsd
Drientarim - Respuestas
Distaneia - Voluneo vor
Uistancia - ERtonacios
Distancis - Pluider
Distancia - Claridag
Bistanciz - Respuestas
Gastos - Lolosanidn
Gestas - Fluder
Gestag - Clasiead
Gestos - Raspuestas
hparisneia-Respuestas
Btoagcide - Yelocrdad
Batonacion-Tiempe dabla
Batosacion - Coutenids
*igbre - Respuestas
Fivider - Velocidad
fimades - Tiemo habla
Nuodes - Ceotenyde
Felocidad - Claridad
Yelocidad - Respuestas
Claridad - flempo taba
Yiempo babla-Respuestas
Contenido - Respoestas

Atenciim - Aespeasiag

36,00
36,06
.4

il

4.3
4.3
4138
na
4.08
11,09
11,08
3580
5.8
ELA-H

kR

39.81
.2
ELR 4
4.3
4109
19
2.2
.35
[N]
1591
2.1
L3
3.8
W4
nn
2,21
ELR
W
52
.8
221
.48
.1l
2.1

42.21

3§
3.00

18l

5.05

.8

%
(R

4.5

wn
3.
LBY,
kX1
1M
457
¥
50
[

Ln

oIr.
-25.00
-306.50
-5
-315.00
-309.5%
-296.00
IR
-30.%
79590
-181.5
363,90
135,50
W5
5.5
.
12800
5L
BN
L%
il
-305.0¢
138,56
300
~789.50

<1300

R
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positivamente gue el “contenido” (U narmal’y,

- Lider "sincero” (tabla €9): la "expresiéon facial” (“algo
agradable”} es valorada menos positivamente que la "entonacién”
{"bastante adecuada"), la "fluidez” ("bastante f{luida"}, la "claridad"
("bastante c¢lare”) y las "respuestas” ("bastante adecuadas™}). La
"claridad” y las “respuestas" son, a su ver, evaluadas mas positivamente

que la "mirada” {"algo agradable”). Exceptuando la "expresidn facial”, los
"gestos™ ("normal”), ¥ el "contenido” ("levemente interesante”), todos los
demas elementos conductuales son con-s-iderados mis positivamente que las
"sonrisas” ("levemente infrecuentes"). La "orientacién” ("alge centrada”)
es evaluada de forma menos positiva que la "entonacién”, la "claridad” y
ta "adecuacién de las respuestas”; Jo mismo se puede decir de la
"distancia” {"algo cercana”) con respecto a la "clsridad" y las
"respuestas”, ast como de los "gestos” con respecto al "volumen de la
voz'y "entonacion”, “timbre” ("bastante agradabte”), "fluidez”, "velocidad"
("bastante adecuada™), ‘“claridad”, “tiempo de habla" ("bastante
adecuado”), "atencién” {"basiante atentio por los demas”) y "respuestas”.
Por iltimo, Ia "entonacion”, "fluidez” y "claridad”™ son consideradas mas
positivamente que el “"contenido”, asi como las “respuestas” sobre la

"apariencia” {"algo agradable"}, "timbre”, "velocidad" y “contenido”.



ANCVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales”:
LIDER "DIRECTO”

Tabla 68

Fricdman = 183.54

Nivel de significacién = 0.0000

Distribucidén segun ¥ con 17 g4l

Diferencias en esta variable en las diferentes habilidades del lider
directo con un n.s.= 005

Bap. facial - Senrises
bzp. tacial-Volwmes vo:
s, facial - claridad
Exp. facial - kespuestas
Nirada - Soerises
lurads - Volwen vo1
srada - Clandas
Nirada - Respuestas
Sonrisas - Oriemtacion
Sourisas ¢ ApAriencia
Searisas - Volumen vo3
Smrisis - Entenacisn
Soarisas - Yishre
Senrisay - fluides
Searisas - Veloeidad
Sonrasas - Claridd
Saurisas-Tieepe de habla
Searisas - tentenide
Sonrisas-Atencion pers.
Sonf(sas - Respuestas

bostara - Drimtarim

4
0.3
n.:s
3.1
1.3

33,3

3%
HE!
0.8
.58
15
1.5
.5
5
8
1.5
.58
i
0.5

nl

11.58
LR
#0.58
(]
1.5
A
L%
2.8
36.67
¥
1.5
nn
1588
By
38.53
0.5
3806
3.8
%0
{14

LRy

[
5.0

2]

8.7

.13

48

mn,

166.50
~186.80
-165.50
-206.50

186,30
-166.00
-163.5¢
~206.50
140,00
-0
-33.%
-3n.00
-0
-5
269,50
-3%.0
QLA
-187.00
pRE
-0

-850




Tabla 68 (continuacidn)
ANOYA de Friedman sobre "Habilidades Sociales™:
LIDER "DMRECTO™

L 1 H Bir.
Postura - Folawn vor .1y 393 T QR
Postura - Entonacifn 28,19 19.22 LA 25,00
Postura - Muidet .13 18,39 £.3 -198.50
Fostura - Veiocldad 3.1 8.5 133 ~19.50
Fastara - £laridad Bl 40.58 5.3 8340
Pestura - Yoo habla 3.1y B.0h 1.5 N0
Pagtura - Respuestas 819 .44 (%K ~29.00
Urientanin - Gestos 36,67 n.1l 4.5 0.4
Distaneia - Vol umey vor ' 30.83 29,32 [R5 LR
Distancia - Entociin 30.83 .7 [RY] 2000
Distmeia - Clarided Ry 05 458 RN
Distancia - Respuestas .83 12,64 5.3 -351.00
Gestos - Apariencia 3.1 W .4 1L
Gestos - Yolumen vey 5.1 39,53 6.58 29,
Gestos - Entomacice 5.1 .02 £.35 UK
Gestos - Hiwbve JANS By 4.4 RALR]
Gestas - Huides B nn 53 ~HLY
Gestes - Velocidad N1 3853 5.8 23500
Gestos - Claridad 1510 10.58 .52 -295.5¢
Gestos - Tieape tably A 3.4 131 “HWLR
Gestos - Mtenciin 5.1 847 1.6 -154.50
Gestos - Respuestas nil [H] 0 13850
Contenide - Respuestas e (2.4 L1l QU

Leq
-~




Tabla 89
ANOVA de Friedman schre "Habilidades Sociales™:
LIDER "SINCERD"

B o

Friedwan = 180.99
Hivel de significacién = 0.0000

Distribucion segun X! con 17 g.l.

Diferencias en esta varisble en las diferentes habilidades del lider

directo con un n.s.= 0.05:

1 X 1
Exp. fariad - Entenerin .43 3.0 L4
fxp. facial-fudet W3 T %
Exp. facial - clandad kLK .0 .83
Brp. facial - Respyestas 313 2.1 6.15
Kirada - Seurisas bR n.5 (W1
Kiredt - Cliridad E L 3
Kirada - Zespuestys w0 Q.71 508
Soerisas - Pesturs .58 36.54 (8]
Soerisas - Driemtyeiic 7.5 3835 1.3l
Soarisas - Distanela .5 W [R1]
Sobrisas - Aparisgtia 1.5 bIN] 5.1
Soorisas - Volwm vo: 0.5 0.5 £.37
Sonrisas - Entooacion N5 LD 7.5
Soerisas - timbre 1.5 .9 1B 1]
Sonrisas - Fludey .55 wn 1.4
Soarisas - Yelocidad n.5% g 547
Sonrisas - Clardag HEH o.n LN
Sonr:sas-Tiempo de babis 1.5 8.3% 6.8¢
Soarisas-Atencidu pers, .4 . 1.4t
Sonrises - Respaeatas 1.5 2.1 §.48
Postura - Fespuestas 36,39 [P 18

or.

e R
15
R
-WT

20,5
QR
-1u
-5
LK
-256.50
1.5
-360.60
-448.50
-336.5
-ty
-BLY
47100
-388.%0
185,50
5.0

SNLW




Tabla €% {continuacién)
ANOVA de Friedman sobre "Habilidsdes Sociales™:
LIDER "SINCERO"

294

Otieatycite - Entonacide
Orientacifa - Clarided
Orientacion - Respusstis
Distancia - Claridad
Diztanria - Respuestas
Gestas - Yol vos
Gestos - Entonarice
Gestos - Yimbre

Gestos - Fidides

Gestes - Velocidad
Gestos - Clandad
Gestos - Yiempo habla
Gestos - Atencicn

Gectas - Respyestas
Apariencia - Respuedtas
Entonacian - Coatenide
Timbre - kespuestas
Pluide: - Contenido
Velocidad - Respoestas
Clariéud - Contenide

Contenido - Fespuestas

.15
KU

QL

il.18
L€
ie
.4
LN
ny
nn
KRR
.17

3%

e
e
i
wn
i
#.5
I

s

EX1)

4.03

LN

5.00

(N1}

5,54

3.9

£

518
.1

1.5

i

18

[

6.1l

-9
SHLO00
QoL
RO
R
-364.50
18000
-291.00
-438.00
-5TM

Hif
-1l

1460
EHR

.58

-345.00
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3.4.5.5. Comparacion de las conduclaz correspondientes a los cinco lideres

Se aplicd un ANOVA no paramétrico de Kruskal-wWallis de medidas no
repetidas para comprobar en qué habilidades sociales se diferenciaban
sigaificativamente unos lideres de otros. Las tablas T0 a 78 muestran los

resultados referidos a tales habilidades sociales,

Las dnicas habilidades en que han aparecide diferencias
significativas han sido: “expresion Tacial”, "mirada”, "sonrisas”, "postura™,
"distancia” y "gestos™ en lo que a CNV se refiere; ¥y "atencién personal”

en cuanto & la CVL. En ninguno de los elementos paralingilisticos ha

habido diferencias significativas.

La tabla 70 muestra los resultados relativos a [a "expresién facial”;
en relacion a la wisma, se puede decir que la "expresion facial" del lider
"explicative”™ resulta, para los sujetos que le eligieron, significativamente
was agradable que la del "reforzante”, no existiendo tal diferencia con

respecto a los demés o de éstos entre si.

En lo que respecta a la "mirada", tanto ia del lider “reforzante”
como la del "explicativo” resulta, para los sujetos que han elegido a estos
Bderes, significativamente mAs agradable que la del lider "acusador”

(tabla 71).

Por otra parte, en vista de los resultados (tabla 72), se puede decir
que, para los sujetos que le eligen, el lider "reforzante” sonrie mas
frecuentemente que el "acusador” y también (junio con el "explicativo”

y el "sincero”) méis que el "directo” .



Tabla 70
ANOYA de Kruskal-wallis sobre "Habilidades Sociales™:
EXPRESION FACIAL

Kruskal-Wallis = 11.82
Hivel de significacion = 0.0187
Distribucién segin X con 4 g.l.

Al comparar los diferenies tipos de lider se observan los
siguientes resultados sigunificativos con un n.s = 0.05.

1 1 £ 111 8
Feforsante - Eplicative 3.3 ER LM 3.6
Tabla T1
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre "Habilidades Sociales™:
MIRADA

Kruskal-Wallis = 17.89
Nivel de significacion = 0.0013
Distribucién segin ¥ con 4 gl

Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los
siguientes resultados significativos con un n.s = 0.05,

1 1 1 or.
Aeusador - Reforsante R fiRA] i ST

hewsadoz - Explicative .40 ] 164 -41.09




Tabla 72
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre "Habilidades Sociales":
SONRISAS
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\ ]

Kruskal-Walkis = 28.14
. Nivel de significacion = 0.0600 L
i '
“* Distribucién segin X' con 4 g.L I
) Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los |
1 siguienles resullados significativos con un n.s = 0.05, ‘
=‘ I 1 : H
X Lewsadar - Reforzamte 1.3 B8 3.5 -T5.54
: Reforzante - Difecto FE % s 1.5 63.09
1 Baplizativg - Directo 8.3 HEL 140 3,45 i
 [urecte - Sicery .4 IR bR ] -3.95 i
|

Tabla 73
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre "Habilidades Sociales™:
POSTURA
—————

Kruskal-Wallis = 74.51

Nivel de significacién = 0,0001

Distribucién segin X' con 4 g.lL

Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los

siguientes resultados significatives con un n.s = 0.05,

1 1 H o
Eeforsante - Birectc 3581 A1 ERY) o
Explicativo - Dirscto 350 W18 k) IR
Directo - Bincers AL %.59 LI 44,48
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En rusnto a la “postura”, {a tabla 73 muestra que los lhideres

“reforzante”, "explicative” y sincero’ sdoptan, segun el criterio de los

sujetos que log eligieron. una posturs mas ahierta que [a def “directo”,

Asimismo, se ha percibido que el lider "sincero” adopta upa

dislancia m4s cercana con su interlocuter que el "directo” (labla T4).

El iltimo de los elemenins de CNV en los que aparecen diferencias
significativas son los "gestos"; en este caso (tabla 75), los sujetos que
eligieron a los respectivos lideres perciben que tante el lider

"explicativo” como el "sincero” muestran de forma significativa un mayor

nimero de gestos gque el "directo™.

Tabla T4
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre "Habilidades Sociales™:
DISTANCILA

Kruskal-Wallis = 12.66
Nivel de significaciéon = 0.0131
Distribucidn segiin ¥ con 4 gl.

Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los
siguientes resultados significativos con un n.s = 0.05.

birecte - Sincern 3.4 WIS 145 -3.62

Por la que se refiere a la altima habilidad social de todas aquellss
en las que se han encontrado diferencias significativas, la "atencién

personal” (CYL), se puede decir que el lider “reforzante”, el "explicativo”
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Tabla 75
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre "Habilidades Sociales™:
GESTOS

Kruskal-wallis = 18,19
Nivel de significacién = 0.0011
Distribucién segin X' con 4 gl

i Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los
siguientes resultados significatives con un n.s = ¢.05.

1 1 ' .

Expitcatirs - Birecto FEIL ] 5.1 (R %

" Drecto - Siocetp ddd N L iiﬁ ;

¥ el "sincero” son identficados por los sujetos que les eligieron como
personss que se muestran miés atentas por los demads en sus intervenciones

que el lider "acusador” {véase 1la tabla 76).

Tabla 76
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre “Habilidades Sociales™:

ATENCION PERSONAL
— — o

i Kruskai-Wallis = 18.85
Nivel de significacién = 0,0021
Distribucidén segin x! con 4 gl

Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los |
siguientes resultados significativos con un n.s = 0.05. i

I 2 H DIE,
heysador - Refortante 191N 19.45 15 IR
" heusador - Trplizetin %0 £ 14 -5.3

heusador - Siacero b B 3884 345 -60.13 |




3.4.5.6. Caracteristicas predictoras de la eleccion de cada lider Jou

Cun obyeto de determinar las caracteristicas atribuidas a cada lider
a partir de las cuales se podria predeair su eleccion por parte de los

sujetos frente al resto de los lideres, se realizé una Regresion Logistica.

En la tablas que aparecen a continuacién puede observarse ia
relevancia de algunos de los adjetivos del diferencial semantico, asi como
de la escala de habilidades scciales. Los coeficientes de dichas variables
muestran la contribucién mayor o menor de cada una de ellas en la
construceidn de la ecuacidn, asi como el sentido positivo o negativo de la

misme. Come resultado de dicho analisis, se presenia la ecuacion de

regresién correspondiente.

LIDER ACHSADOR

Estas tres wvariables {ser ‘“convincente”, la "mirada” ¥ las
"respuestas a preguntas”) son significativas para predecir la eleccidn o
no del lider "acusador", $e refleja la mayor importancia de ser
"convincente", seguide por "las respuestas a pregunias’ y, a
continuacién, por la "mirada"”. Como indica el signo negativo de dichos
coeficientes, la relacion entre estas caracteristicas y la eleccidn del lider

"acusador"” eg inversa (tabla 77).

ECUACION: (-0.6374) (CONVINCENTE) + (-0.9766E-01) {(RESPUESTAS 4

PREGUNTAS) + (-0.1853) (MIRADA) + 9.7643
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Tabla 77
lmpresiones generales y habilidades sociales
que predicen la ecleccién del lider "acusador”

| SOBEILIAL i
‘_ (e ) Thoeae YL P 5l :
i |
Lot T o L0 i ‘,
1
¢ peseozstas !
| b PRGNS R £ 0053 ; :
l . !
| Nikba 1589 532 0.012 1 i
| i
I i
; !
1 coRie, R ee. .
; I i
Lo LT oo S 0.8 l
; RESPIESTIS |
Y 0,968~ 34280 -1 0.9 |
ey 1 IR SR 1.6 |
| H
castante £ 1in 3.0M 017045 [

LIDER REFORZANTE

Como se observa en la tabla 78, las caracleristicas gque se
relacionan positivamente con este lider son, por este orden, el ser
"reforzante”, las "sonrisas” y la "atencién personal’. Otras caracteristicas
asociadas, en este caso a la no eleccion de este lider, son ser
"interesante”, “no acusador”, "explicative”, la Texpresion facial”, las
"respuestas a preguntas” y la "entonacién”. Se observa una correlacién

negativa entre las variables “interesante” y “reforzante” (-0.61).
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ECUACION: {0.182} (SONRISAS) + (-0.16) (EXPRESION FACEAL} + {(-1.278)
(INTERESANTE) + (1.521) (REFORZANTE) + (-0.68) (NO ACUSADOR} + {0.133)
{ATENCION PERSONAL) + (-0.122) (RESPUESTAS & PREGUNTAS) + (1.521)

(EXPLICATIVO) + (-0.111) (ENTONACION) + {-4.198)

LIDER LICATIVO

En el caso del lider “explicativo™, como queda reflejado en la tabla
79 y por orden de importancia, son Is "expresién facial”, los "gestos", el
"contenido™ y el ser "racional” las caracteristicas que se asocian
positivamente con su eleccidn frente al resto de los lideres, El "tiempo de
habla" y el ser "confiable” se asocia}), sin embargo, & 1a no eleccion de

este tipo de lider.

ECUACION: (0.7T395E-01) (EXPRESION FACIAL) + (0.5670E-01) (GESTOS) +
(0.3782) (RACIONAL) + (~0.50T1E-01) (TIEMPO DE HABLA) + (0.5533E-01)

(CONTENIDO) + (-0.3908) {CONFIABLE) + (-5.013)

LIDER DIRECTOQ

La eleccion del lider directo e¢std relacionada positivamente por la
calificacién de este tipo de lider como “competente”, “sincero” y
"comprensible”. Ademas, se relaciona con las variables “cilido”,

“reforzante” y "postura”, en este caso en sentido negativo (tabla 80)

ECUACION: {(-0.6930) {(CALIDO} + (-0,1108) (POSTURA)} + (0.5159) (SINCERO)
+ (-0.4747) (REFORZANTE) + (0.5478) (COMPETENTE) + (0.491)

(COMPRENSIBLE) + (-1.1052)



Tabla 78

Impresiones generales y habilidades sociales
que predicen la eleccién del lider "refarzante”
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EEPoRIANTE
a1
ATIRCION PERSOEAL
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Tabla 78
Impresiones generales y bhabilidades sociales
que predicen la eleccién del lider "explicativo”

PROBABILIDAD
LETSTICH 051 COMRADC VALOR P 4
TPHISION
PACTAL 173 5.5 0.002 1
oestos k] £ 0000 1
RACTORAL -1 RH 0.0l i
DO DE ERMA 1079 66 0.0 :
) 01 -5 % £
CORF; ABLE SUR] L X 1
|
CRRIC, ) TR, .
TP i
ETPRESION
({14118 1.13856-01 RN 2420 L1
GESP0S 0.56786-51 0.18808-0] 3.016 108
RACIONIL #3702 0,17 1858 146
BP0 DE AN -0.5071L-0) 0. 18T8E-0] - 0.%
CORTENI DO 0553301 0. 2458801 L8l 10
CONIABLE 0.1 01745 2.0 6.6 i

rostale -5.0030 1.478 -3 4.402-01 J




Tabla 80

lspresiones generales y habilidades sociales
que predicen ia eleccitn del lider "directo”

PROBABILIDAD

LGISTT
CALTRC 8Ly
HOSTORA .34
SIcmo 73,903
REPORZANTE 1Ll
CONPETEITY -b8. %97
KOS 83,97

QerIe.
CALIDO -0.6%%
POSTORA -0.1108
STNCTRC 9.51%9
REFORIANTY 4.0
CONEETINTE Lo

COMPRONS| LR (X

constamte -1.1082

CHE CURDRADO

i}
LR §]
(R}
{.58
53

L1

TALF P

G000

0.003

0.009

0.032

6.022

0.041

or/e.t.

118
-3.0%%
.57
~2.061
1538
L

~0-4§2

G.L,

.50
(2]
L&t
0.82
1.7
1.8

0.3
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Como se observa en la tabla Bl, vnicamente hay que resaltar, en
primer lugar, la importancia de ser “calide”, seguido del "tiempa de
habla® y de ser "convincente" como caracieristicas asociadas con la
elecciébn de este tipo de lider. Sin embargo, el ser "directo” queda

asociado a la no eleccion de este lider.

ECUACION: (0.5284) (CALIDO) + (-0.4518) (DIRECTO} + (0.3850)

(CONVINCENTE) + (0.4110E-01) {TIEMPO DE HABLA) + (-2.5049)

Tabla £1
Impresiones generales y habilidades sociales
que predicen la eleccion del lider "sincero”

| PROGARILI0AD
WGISTITH JPT CUADRAXC VLR P G.L.
a0 -108.5% BM c.ael !
TR 108164 ¥ 0.909 1
CNTINCETE -108. 4 30 o.M i
R DEEBLL 16130 L8 £ i
CoeiC. ] CORFES. m,
11
caLIm szt 1178 o0 L&
oLl I 4506 L1sT -1.464 0.8
CHvINCETE 63859 0. 278 1.2 147
TDEO IE EBL  0.4LDEC e 200 R
emstaate -2.5019 L3 LE% 08101
i
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3.4.5.7. Perfid de los sujetos que han elegido s cada lider

Con el fin de comprobar si existian diferencias entre los sujetos
que eligieron a cads unc de los cinco lideres, se aplico un ANOVA de
Kruskal-Walliz. Los resultados obtenidos muestran que los sujetos que han
elegido a cada uno de los lideres no se diferencian significativamente
entre si en ninguna de las variables consideradas: edad, sexo, interés por
la politica, participacién politica, orientacién politica, identificacién con
partide politico, alienacién politica, sentido de eficacia politica externa,
confianza politica, conducta pasada de voto, intencién de voto, importancia
dada a distintas formas de expresién de un lider politico, confianza en

hablar en publico.

31.4.6. Valoracién de los cinco lideres

L.os resultados obtenidos en cada uno de los aspectos evaluados han

sido los siguientes:

3.4.6.1. Consecuencias Habilidades Sociales

3.4.8.1.1. Lograr los objetivos que se proponen

La puntuacién media global obtenida por cada lider en esle aspectc
queda reflejada en la tabia 82. Las puntuaciones de la escala empleada

oscilaban entre 10 (fracaso) hasta 30 (éxiloc), pasando por un punto
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Tahla 82
CONSECUENCIAS HABILIDADES SOCIALES:
“"Lograr los objetivos que se proponen”

i

x B.T. ;

ACUSADOR 15.50 6.64 ’

REFORZANTE 19.73 6.96 F

EXPLICATIVO 21.47 6.76 ‘[

DIRECTO 20.75 6.74 '
SINCERO 20.79 7.04

- ['

Tal ¥y como se aprecia en la tabla 82, las puntusaciones oscilan entre
valores medianamenie negativos (con una puntuacién media de 15.51 para
el "acusader”) a valores neutros o muy ligeramente positivos {con 21.47
de media para el explicative). Como puede verse, los sujetos de la muestra
total congideran al lider "acusador” como més abocado al fracaso en esta
dimensiéon que los demas, entre los que, por otra parte, apenas se
resgistran diferencias, obteniendo una veloracidén neutra.
Consecuentemenie, se aplicd un ANOVA no paraméirico de Friedman de
medidas repetidas para identificar las diferencias significativas entre los
lderes y se verificd el resultade anterior: las GOnicas diferencias
significativas se registran entre el lider "acusador” y todos los demis,
en el sentido de una mayor tendencia al fracaso de aquél a la hora de

lograr los okjetives que se propone {ver tabla 83).

Adem#és de realizar los andlisis anteriores con la muestra lotal, se
realizaron éstos con cada uno de los grupos de sujetos que habisn
elegido a cada uno de los lideres. De esta forma, se podia observar cdémo

los sujetos evaluaban al lider que habian elegido y a todos los demas en
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esta dimension.

Tabla B3
ANOVA de Friedman sobre "Consecuencias Habilidadex Sociales™:
"Lograr los objetivos que se proponen” (muyestrs total)

Friedman = 78.58
Nivel de significacién = 0.0000
Distribucién segan X' con 4 g.lL.

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 1 t L) A
Reusador - Reforsante 15.81 19.13 5.6 1.5
fousador - Erpiicativo 155 4 IR 1] Rl R ;
fensader - firects 155 . £.50 ~204.50
Sensader - Sineern 15,51 0.7 L 1219

Esto permitia hacer comparaciones con los anteriores resultados y ver si
la tendencia obtenida se repetia en estos casos. En la tabla 83 se pueden
observar las puntuaciones medias obtenidas, que oscilan entre una
puntuacidon maxima {(ia otorgada al lider “"reforzante"” (27.38) por les
sujetos que le han elegide) y minima (la otorgada al lider "acusadoer" por

los que han elegido al "directo” (14.42} y al propio "reforzante” (14.62)).

De toda esta tabla destaca fundamentaimente un hecho, y es que
cada grupo de sujetos evalia de forma mas favorable al lider que ha
elegido, frente a los demds, lo que se ve observando la linea diagonal

descendente de Ia matriz resultante.
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Con el fin de detectar cuales de esas diferencias resultaban
significativas, se realizo un ANOVA no paramétrico de Fricdman de

medidas repetidas (tablas 85 a 8%),

Tabls 84
Consecuencias habilidades sociales:
"Lograr log objetivog que se proponen”
{por lider preferido)

LG PErmim

KPS POMOMMOE EOMLICOTW DIRECTD ST

\msR nH L By W 56 ‘

i : 10 et R TS P B S 0 TR VR Y %

; rl. mam  Lw An X I R R

: : DIRECT 1764 1088 18,5 B M f
g simo 18,55 14 BN Wi 3 '

e

En lo que se refiere a aquellos sujetos que han seleccionado en
primer lugar al lider "acusador”, el apalisis mwuesira que no exisien
diferencias significativas en sus respuestas; es decir, estes sujetas no
consideran que el lider que han elegido, o cualquiera de los restantes,
pueda tener un grado mayor de éxito a la hora de lograr los objetivos

que se proponen (tabla B5).

Por su parte, los que han elegido al "reforzantie”, asi como los que
lo han hecho por el "explicative" y por el "directo”, consideran de forma
significativa que sus respectivos lideres son mas capaces que los demas

en lograr los ohjetivos que se proponen (tablas 86, B y 8B).
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Tabla 85
ANOVA de Friedman sobre "Consecuencias Habilidades Sociales™:
"Lograr los ohjetivos que se proponen”
Sujetog que han preferidc al lider "acusador"

Friedman = 3.78
Nivel de significacion = 0.4363

Distribucién segin %! con 4 gl

Lo antericr sucede lambién con los sujetos que han elegido al
"sincero” {consideran que el lider que han seleccionado en primer lugar
es el que mas é&xito tendrid en conseguir sus objetivos); ahora bien,
también se da una diferencia significativa entre los lideres "explicativo”
y “directo” con respecto al "acusador”, es decir, los sujetos que han
elegido al lider "sincero", consideran también que aquellos tendran mas

exito gque &l "acusador” a la hora de conseguir sus objetivos (tabla 89).

En definitiva, salvo los sujetos que han seleccionado en primer
lugar al lider “acusador”, todos los demds han considerado que el lider
que han eiegido (bien sea el "reforzante”, el "explicativo”, el "directo™
o el "sincero”) tendra miés exito que los otros a la hora de logrer los

objetivos que se proponen.



Tabia B6
ANOVA de Friedman sobre "Consecuencias Habilidades Sociales™:
"Lograr leg objetivos que se proponen”
Sujetos que han preferido al lider "reforzante”

31

Friedman = 38.28
Nivel de significaciéon = 0.0000
Distribucién segan X' con ¢ g.l

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 1 1 ur.
heusader - Reforsante Wwn n.a 5.83 - £9.00
Reforsante - Erplicanive o 0.4 3588 2.5
eforzante - Diresto nu 18.4¢ i3l 51.00
Reforzaste - Sineeto H 17.93 L4 52.50

Tabla 87

ANOVA de Friedman sobre "Consecuencias Habilidades Sociales™:
"Lograr los objetivos que se proponen”
Sujetos que han preferidc al lder "explicativo”

Friedman = 61.18
Nivel de significaciéon = 0.0000
Distribucién segin x! con 4 g.lL

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 I T orr.
heusador - Erplicatine 18,95 5,70 1.5 13,50
Reforsante - Explicative 13.51 x.7 5l - H.K
Explicativo - Birecto nw 14.85 506 L%

Prplicativg - Simcers (i 1857 18] 38,00




Tabla 88
ANOVA de Friedman scbre "C ias Habilidades Socisles™:
"Lograr los ohjetivos que se proponen”
Sujetos que han preferido al lider "directo”
L

13

Friedman = 43.42
Nivel de significacion = 0.0000
Distribucion segin % con t g.l.

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 1 1 o
heusadar - Directo 3 Al eA7 - M
Eefotsante - Directe n.a KR i - 5.5
Explicatioe - Mireste .3 4.5 3§t - W00
Directo - Sicere %5 183 .13 .80

Las grificas 23 y 24 permiten comparar los resultades obtenidos
sobre la muestra total y sobre los grupos de sujetos que eiigieron a cada
uno de los lideres. En ellos se aprecia, aparte del factor "endogimico” a
favor de los lideres elegidos {aunque no suficientemente confirmado en
el caso del "scusador"), la mayor importancia otorgada a todos los lideres
frente, precisamente, al “acusador”, en la consecucién de los objetivos

que se proponen.



Tabla 8%

ANOVA de Friedman sohre "Consecuencias Habilidades Sociales”:

"Lograr los cbjetivos que se proponen”
Sujetos que han preferido al lider "sincero”

Friedman = 71.49

e

.
- W0
- £3.00
-136.00

- %%

Nivel de significacion = 0.0000

Disiribucién segun X' con 4 g.k

Diferencias en esta variable en los diferentes tipog de lider con n.s.

= 0.05:

1 T s

Reusadar - Baplicatine 14.98 19,21 1%
‘ Rewsador - Difecto - .9 L e
; krusaqor - Sincero R 6.5 (%3]
| Reforsante - Siscerp . 18,3 H 5.82

trplicative - Sincerd JL{] wnB 4.5

bireete - Sincera 1. %2 L4
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LOGRAR LOS OBJETIVOS QUE SE PROPONEN

POR TIPC DE LIDER PREFERIDO
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3.4.6.1.2. Conseguir una buena relacién social

La tabla 90 refleja las puntuaciones medias obtenidas por cada lider
en la muestra total de sujetos. Puntuados en la misma escals que el
anterior aspecto {con valores de 10 (minimo) a 30 (miximo)), destaca de
nuevo la valoracién menos favorable otorgada al lider "acusador”
(puntuacion mediz de 14.78), y la casi inexistente diferencia entre los
restantes lideres. Los sujetos consideran al lider "acusador”, por tanto,
como mas tendente al fracaso también a la hora de conseguir una relacién
social buena, mientras que las puntuaciones de los demas son muy

similares y ligeramente favorables.



Tabla 80
CONSECUENCIAS HABILIDADES SOCLALES:
"Conseguir una buena relacién sociat”™

— |
x D.T.
ACUSADOR 14.78 £.22
REFORZANTE 71.25 6.98
EXPLICATIVO 23.01 6.61
DIRECTO 23.36 6.61
SINCERO 22.34 6.32

Con el fin de comprobar si eslas duferencias eran significativas, se
llevé a cabo un Anilisis de Varianza no para métrico de Friedman de
medidas repetidas. Los resuitados, que se pueden observar en la tabla 91,
confirman la existencia lUnicamente de diferencias significativas entre el
citado lider y los demas (y no de estos entre si), en el sentido de un
mayor fracase por parte del "acusador” a la hora de establecer buenas

relaciones sociales.

Realizado el mismo analisis anierior, perc esta vez por los grupos
de sujetos que eligieron a cada lider, se obtuvieron los resultados que
muestran las tablas 92 (medias) y 93, 94, 95, 96 y 07 (ANOVA no
paramétrico de Friedman de medidas repetidas para comprobar st las

diferencias sen significativas).
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Tabla 91
ANOVA de Friedman sobre "Consecuencias Habitidades Sociales™:
"Conseguir una buena relacién social™ (muestra total)
e

Friedman = 125.46
Nivel de szignificacién = 0.0000
Distribucién segin X' con 4 g.l.

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con m.s.
= 0.05:

1 1 : e
drusador - Reforsate % nu 1.6 -HLW
heusador - Erplieaiing W el £t ~31%.00 i
housader - Directo W 143 1.0 BN | i
deusadsr - Sungers W et £9 BLY :

Nuevamente se constata como [as puntuaciones otorgadas a cada
lider elegido son mas altas que las de los demés, tal como se aprecia en
la linea diagonal de la matriz de la tabla 92. Estas puntuaciones oscilan
entre un valor maximo (otorgado por los sujetos que han elegido al lider
"reforzante” (27.50)) y una puntuscion minima {valoracién del lider
"acusador” por parte de los sujetos que han elegido al lider "reforzante”

(13.73)),

Al igual que sucedia en el aspecto anterior ("lograr los objetivos
que se proponen”), los sujetos que han elegido al "acusador” consideran
que ios cinco lideres pueden tener un éxito similar cuando se trats de

esiablecer una buena relacion social, ¥ pese a las puntuaciones was altes



Gtu
alorgadas a su Hder, no puede decirse que consideren a éste con mas
exity on este aspecto, puesto gue no aparecen diferencias sigmficativas

(1abla 93).

Los gque han elegido al "reforzante” consideran gque ¢ste tendra mas
éxilo que el “directo” y el “sincero” [y no respectlo al “explicative") a la
hora de conseguir uns buena relacion social; asimismo, sefialan que serd
el "acusador” el que menos éxite tenga en tal aspecto, con respecto a los

Tabla 92
Consecuencias habilidades sociales;
"Conseguir una buena relacion socisl”
(por lider preferido)

LINGE PREFERII0

MTUSMOE  RIMRIARY  OPLIOTIIG DIRECYC  SINCERD

: Lartii ) a0 11 Wi Wun LS
! i.: LRI U D U] 0.3 180 .
% E‘s EIPLICATIVG 3% nM N 1547 L ?
1 ; [JLi N2 .62 1.4 .58 | ;
4 e 18.27 2.0 0.4 n.n ¥ T
|
;

Tabla 93

ANOVA de Friedman sobre "Consecuenciss Habilidades Sociales™:
"Conseguir una buena relacién social"
Sujelos que han preferido al lider "acusador”

| g
Friedwan = 3.73 !
Nivel de significacion = 0.4442 i
Distribucidén segin X' con 4 g.L
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ultimo hechs se repite

primer

al

lider

lugar

“explicativo’” {tahia 95) y al lider "sincero” (labla 96).

Tabls 94
ANOVA de Friedsan sobre "Consecuenciss Habilidades Sociales™
"Conseguir una buena relacién social™
Sujetos gue han preferido al lider "reforzante”
~ R

Friedman = 39.84
Nivel de significacion = 0.0000

Distribucion segin X' con 4 g.l

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

t 3 1 o

Aeesador - Reforcante 1.1 n.4 5.l - 1.8
heusadot - Paplicative 1% 22.8] 4.2 - 45.00
heusader - Dirscte 137 0.3 5] - 3150
heusador - Sincerc kB 1.5 1.4 - .00
seforsante - Directo n.4 0.3 5.0 3% L
feforsante - fincers A% 0.5 118 FIR

— o 3

Ademas de lo dicho,

cabe seflalar que los que han elegido al

"explicative” (tabla 95) ¥y al "sincero” (tabla 97) consideran a éstos
lideres con mayor posibilidad de éxito que los otros cuatro en lo que a
lograr una buena relacién social se refiere. Por otra parte, los que han
preferido al preferido al "directo” sefialan que sélo éste y el "reforzante”

tendran was éxito de relacién social que el "acusador” {(iabla 96).



Tabla %5

ANOVA de Friedman sobre “Consecuencias Habilidades Sociales™

"Conseguir una buena relacién social”
Sujetos gue han preferido al Hder "explicative”

Friedman = 73.84
Nivel de significacion = 0.0000

Distribucién segin X! con 4 el

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s. =

0.05:

1 1 1 mr.
hcusador - Reforzamte 1.1 HRE (8] - W5
heuwsador - Erplicative 14..21 KWL £.55 - 156,50
heusador - Directe 1.2 .46 1.43 - 8.
kousador - Siacero - o A L% R
feforsante - Explicative ne .8 1.4] - 6600
Explicativg - Directs AL .40 .13 1550
trplicating - Siucers .18 .48 ER 0%

Tabla 96

ANOVA de Friedman sobre "Consecuencias Habilidades Sociales™:

"Conseguir una buena relacién social™
Sujetos que han preferido al ider "directo™

Friedman = 25,23
Nivel de significacion = 0.0000
Distribucidn segin X! con 4 z.1

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider
0.05:

kewsador - Reforzamte 4,58 0. 18

Aeusador - Directo 14.5% W LR

con N.S.

biE.
- 350

- 65,00




Tabla 97
ANOVA de Friedman sobre “Consecuencias Habilidades Sociales™
"Conseguir una buena relacién social”™
Sujetos que han preferido al lider "gincero”
——

Friedman = 70,61
Nivel de significacién = 0,0000
Distribucién segin X' con 4 gl
Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s,
= 0.05:
T 1 : ne.
heusador - Beforante 1416 8.2 L - 53.00
Acusador - Expiicatine JURL .8 {.82 - W0
heusador - Directo 1416 .8 (X - 13.00
heusadur - Sincere LAY N [t} -136.56
| Beforsaste - Sincers 9.3 .1 5.04 - 8350 1
I Lrplicative - Sineers 1.0 .20 kR 1 - .50
Titects - Sincero n.% Foi LR v 1.9
[ e _

Para comparar los resuliados obtenidos para la muestra total y para

los grupos por lideres, véanse lag gréificas 25 y 26.

CONSEGUIR UNA BUENA RELACION SOCIAL

POR NUESTRA ™AL PR SUJETOS

SN\
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: 1z 1€ E} 24 F 3
B oo KR eoocuwre B EPUGATIVC T DRECY: 2 svm
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3.4.6.1.3. Autoafirmarse (hacer y decir lo que uno piensa)

Los resultados generales obtenidos, correspondientes a las
puntuaciones medias olorgadas por la muestra total a cada lider en este
aspecto, quedan reflejados en la tabla 98, Como puede verse, ¥y
comparando con los anteriores aspectos evaluados, aunque la puntuacion
menor sigue correspondiendo al "acusador” {mayor tendencia al fracaso,
con una media de 17.32}, las diferencias en este caso son mwas pequelias
y todas las puntuaciones oscilan entire aquel valor (ligeramentie negative)
¥ el punto wedio de la escala. De hecho, ef ANOVA de Friedman realizado
para comprobar hasta qué punto son significativas tales diferencias
muestra que, esta vez, el "acusador” no muestra diferencias significativas

con el "reforzante”, aunque 51 con los otros tres (labla 9%).



Tablia 28
CONSECUENCIAS HABILIDADES SOCIALES:
"Autoafirmarse: hacer y decir lo que piensan”
-

x D.T.
ACUSADOR 17.32 .22
| REFORZANTE 19.07 6.96 !
| EXPLICATIVO 19.91 6.67 |
DIRECTO 20,37 6.66
SINCERO 19.36 6.87
_

Les resultados obtenidos por cada grupo de sujetos que eligen a
cada lider pueden verse en la tabla 10(. Una vez was, las puntuaciones
que los sujetos otorgan al lider que han elegido son més altas que las
que proporcionan a los demas (véase la diagonal descendiente). Se
observa que, de nuevo, aquellos que han elegido al lider “reforzante” le
conceden la puntuacién méas alta {26.46), mientras que son jos que han
elegido al lider "acusador” los que dan Ia puntuacién mas haja, en este

caso al lider "reforzante” {13.36).

Ei ANOVA no paramétrico de Friedman de medidas repetidas
realizade sobre tales resultades aporta las siguientes diferencias

significativas {tablas 101, 102, 103, 104 ¥y 105).



Tabla 99 24
ANOVA de Friedman sobre "Consccuencias Habilidades Sociales™:
“Autoafirmarse (hacer y decir lo que piensan)” (muestra total)

Friedman = 27.15

Nivel de significacién = 9.0000

bistribucidn segitn ¥ con 4 g4

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:
! 1 : oL

heusador < Bxplicativg R i5.91 1.5 -133.50

heusador - Durects i 10.32 (R4} 1.0
U bousade: - Stacero ir3 53 1L L& J
‘ )
! |

Tabla 100

Consecuencias habilidades sociales:
"Autoafirmarse (Hacer y decir lo que piensan}”
{por Yider preferido)

LIDEE FREFIRIC0

MUSAICE  RENCRIMTE  OFLIGNYTRR  BMIEACW  SEEM

MOTEDOR .35 JL .37 R 6.5

1 s REFIRIANTY 13,36 HR! o 15,15 15,62 :
IlT : HMICKTTV B 1% W n.A B3
: : DIRECYG 16.90 w2 1348 5.8 19.00
: STKTRO .08 8.5 Ty 16,83 5%

LUna vez mas, no se dan diferencias significativas en las

puntuaciones otorgadas por los sujetos que han elegido al "acusador”.



s
Estos consideran que los cince lideres tienen similares apciones de éxito

(tabla 101}

Tabla 101
ANOVA de Friedwan sobre "Consecuencias Habilidades Sociales":
"Autoafirmarse (hacer y decir lo que piensan)”
Sujetos que han preferido al Hder "acusador”

Friedman = 5,51
Nivel de zignificacién = 0.2389

| Distribucién segin ¥ con 4 g.l.

1

‘\ i

Por contra, los distinteos grupos de sujetos que han seleccionado
en primer lugar a cada uno de Jos lideres restantes (“reforzante”,
"explicative”, "directo” y "sincero”), reflejan en 5us puntuaciones una
mayor tendencia al éxito (siempre significativamente por encima de los
cuatro restantes} para el lider por ellos elegido, ¥ en cuante a
autoafirmacion (decir y hacer lo que uno piensa){iablas 102, 103, 104 y

105).

Las graficas 27 y 28 permiten comparar los resulitados de la

muestra total y los de la muestra por grupos.



Tabla 102

ANOVA de Friedman sobre "C
"Autosfirmarse (hacer y decir lo que piensan)”
Sujetos que han preferido al Hder "reforzante”

Habilidades Sociales™:
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Fricdman = 25.08
Kivel de significacion = 0.0000

Distribucién segin %! con 4 g.l.

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.

= 0.05:
1 1 t .
heusador - Reforrante 17.% w28 LU - 5%
Eefortante - Paplicativo .0 7.9 £.06 8.0
Feforzante - Directs 1.8 puN] 1.9 .5
keforsaste - Sincers u. 1.6 159 2.5
Tabla 103

ANOVA de ?rie«i-‘an sobre "Consecuencias Habilidades Sociales”:
"Autoafirmarse (hacer y decir lo que piensan)”
Sujetos que han preferido al lider "explicativo™

Friedman = 45.69
Nivel de significacion = 0.0000
Distribucién segin X! con 4 g.lL

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.g.

= 0.05:

1 t } Hr.
heusadar - Taplicatiro . 04 5.63 -102.00
Reforsants - Explicative it .04 563 -103.00
frpiicative - Directe HA 19.30 1.85 0.5
Explicativg - Sincern 0 1nH 5.8 36.00




Tabla 104
ANOVA de Friedwan sobre "Consecuencias Habilidades Sociales”:
“Autoafirmarse (hacer ¥ decir lo que piensan)”
Sujetos que han preferido al ¥der “directo”

327

Friecdman = 28.03
Nivel de significacién = 0.0000
Distribucién segin %! con 4 .l

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 1 1 .
heusador - Difecto 1.3 3.3% 1.5 - §2.90
keforzante - Drrects 13.00 3 L15 - 5.5
Bplicative - Pirects 17.5¢ %3 (X1 - 55.%
biretie - Stncern 5.3 1y 115 51.0¢
Tabla 105

ANOVA de Friedman sobre "Consecuencias Habilidades Sociales™:
"Autoafirmarse (hacer y decir lo que piensan})”
Sujetos que han preferido al lider "sincero”

Friedman = 36.19
Nivel de significacion = 0.0000
Distribucion segin X! con 4 g.L

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

t 1 1 bz
Reusador - Simeere 6.5 13.% Lo i -« 9650
Eeforsante ~ Siacere 19.02 % .5 - 5850
trplicative - Siocero 13.35 3.9 .99 - 5.5

Directo - Sincerc 1500 1.9 182 - 59,50

i
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J4.6.2, Manifestaciones antagonicas a las Habilidades Sociales

3.4.6.2.1. Timidez

En lo que respecta s Ia timidez, el conjunto total de los sujetos ha

puntuado a los lideres de la forma que figura en la tabla 106,

Tabla 106
HAPILIDADES SOCIALES: "Timidez"
x D.T.
ACUSADOR 13.70 6.05
REFORZANTE 14.93 5.55
| EXPLICATIVO 15.83 5.80
DIRECTO 16.98 .31
SINCERO 18.34 6.52
L

La escala empleada oscila entre 10 {nada) y 30 (mucho), siendo 20
la puntuacién neuvtral. Los resultados reflejan que el “acusador™ es el
lider considerado como menos timide (puntuacidn mis baja (13.70}),

"

seguido del "reforzante”, "explicative”, “directo” y "sincero”, con una
<

puntusacion este fdltimo cercana al punto central de la escala.

Se aplicd la prueba Friedman de Analisis de Varianza no paramétrico
de medidas repetidas para ver si las diferencias anteriores eran
significativas. Loz resultados aparecen en la tabla 107, &n la que puede
observarse que el lider "acusador” resulta significativamente menes timido

que lus lideres "explicativo”, "directo" y “sincero”; sin embargo, no se



diferencia  significativamente del “reforzante”™ (ambos tienen las
puptuaciones pas bajas). Asimismo., ¢l "reforzante” es censiderado menos
timido que el "directo” y el "sincere”, y el "explicative” menos que el
"sincero”. En definitiva, todos los lideres {(de forma significativa
mostrande ess tendencia el “acusador”, "reforzante” y “explicative” y el
"directo") son considerados menos timidos que e! sincero, el cusl es

evaluada de forma practicamente neutra respecto a esta dimension,

Tabla 107
ANOVA de Friedwan sobre "Habilidades Sociales™:
*Timidezr" (muestira total)

A
Friedmwan = 54.47

Nivel de significacién = 0,0000
Distribucién segin x! con 4 e.l

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con m.s.
= 0.05:

|
E
1 1 ' w. I
|
Aetsader - Explicative B 15.84 15 -113.00 [
deusader - Birecta B 1100 5L -149.50 :
Acusador - Sincero 137 N 6,70 -11t.38 4

I
Eefocsante - bicecte 14.91 nw n - LY k
Teforsamte - Sidcers .8 18,33 (5] 132.50 i
{ Explicatire - Sincers 15.84 18.33 118 - %% j

Centrindonos en los grupos de sujetos en funcion de sus
elacciones, se obtienen los resultados que nos muesira la fabla 108, Tas
valores de las  puntuaciones medias varian entre un limite minimo

{valoracion del lider acusadoer efectuada por los sujetos que le eligen, con
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ana puniuacion media de 12.82) & un  lmite maximo {valoracion del lider
sincero realizada por los sujetos que han elegido al lider reforzante con
una puntuacion media de 19.88), valor éste, y légicamente todos los demas,

que no sobrepasa el punto central de la escala.

Realizado wun ANOVA no paramétrico de Friedman de nedidas
repetidas sobre tales medias, se obtienen los resultados que reflejan las

tablas 109, 110, 111, 112 ¥ 113.

Tabla 108
Habilidades sociales: "Timidezr™
(por lder preferido)

—
LINE mOraiK
MISRR HOBNT ORI (EE™ Km0

ACUSAR 1.8 14.92 1198 13.% 1504

L 5 LMRIMITY KR 153 155 5.3 115

: : TRIamm il .3 B4 5.2 1508

: : KN 15N A BH 1.5 15.0} 11.08

: e 15.3 LR 1.4 n.% 11,18
e R aN

Tabla 109
ANOY¥A de Fricdman sobre "Habilidedes Sociales™:
"Timidez"
Sujetos que han preferido al lider “acusador™
M—

Friedman = 3.47

—

Nivel de significacién = 0.4820

Distribucion segin X' con 4 g.l.




La tabla 109 muestra los coeficientes obtenidos en tal prueba, y que
ponen de manifiesio que no hay diferencias significativas entre las
puntuaciones que han dade a los cinco lideres los sujetas que han elegido

&l lider "acusador”.

Por su parte, la tabla 110 muesira que los sujetos que han elegido
al lider "reforzante' puntian significativamentie wAs bajo en timidez al

"acusador” que al "sincero’, esto es, considerando por tanto com persona

menos timida al "acusador” que al "sincero”.

Tabla 110
ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales”:

"Timidez"
Sujetos que han preferido al lider "reforzante”
(R

Friedman = 11.51
Nivel de significacién = 0.0214
Distribucién segun %! con 4 gl

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

I 1 ] uir.

dcusador - Simeere ue 19.% 15 - M50
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Tabla 11}
ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Socinles™:
"Timider”
Sujetos que han preferido al lider "explicativo”
S —

—— 1
Friedman = 18.26

Nivel de significaciéon = 0,0011
Distribucién segian X' con 4 gl }

Diferencias en esta variabie en las diferentes tipos de lider con n.s.
3 0.05:

t 1 H |11 8
Reusador - Direeto 1.9 1.5 p) - 385 [
deusador - Siscer o 8.5 L34 cns
N

Aquellos gque han elegide al Texplicativo”™ consideran que el
"acusador” es una persona significativamente wenos timida que el
"directo” ¥ el "sincere” (tabla 111).

Tabla 112
ANOVA de Friedwan sobre "Habilidades Sociales™:
"Timidea"
Sujetos que han preferido al lider "directo”

Friedman = 9.49
Nivel de significacion = 0.0499 i
Distribucién segin X' con 4 g.l.

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 1 I ur.

Acusador - Sincera 13,55 11,58 306 AL I




R

i.os sujetos que han preferido al lider "directo” consideran al lider
“"acusador” significativamente wenos timido que al "sincero” (tabla 112).
Finalmente, los que han elegido al "sincero” también consitderan menos
timido al "acusador” que al "sincero” y “direcio”, afadiendo, asimismo,

que el "reforzante” es menos timido que el "directo” {(tabla 113).

Tabla 113
ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales":
"Timidez"
Sujetos que han preferido al lider "sincero”

Friedman = 18.13

;
Nivel de significacién = 0.0012 R t
|
1}
Distribucién segin X' con 4 g.l. i

I

Diferencias #n esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 1 i .
hewsader - Diracto 13.04 1.9 1.5 -5
heusadat - Sincere 13.4 17.0¢ 3.08 - %% :
Eeforsante - Directe 134 R 188 -y

Las graficas 29 y 30 permiten comparar los resultados para la
muesira total y para los grupos por preferencia. Los resultados parciales

siguen una tendencia muy similar a la de los totales.
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31.4.6.2,2. Agresividad

La tabla 114 muestra las puntuaciones medias del total de la
muestra en cuanto a |a agresividad de loa distintos lideres, evaluada en
una escala cuyos limites oscilan entre 10 {"nada agresivo”} y 30 ("muy
agresivo"). La puntuacién maéxima es otorgeda al Uder "acusador” (con
una media de 25.25), resultando los demias lideres evaluados por debajo
del punto medio de la escala. Para comprobar la significacion de tales

diferencias se realizo un ANOVA de Friedman.

Tabla 114
HABILIDADES SOCIALES: "Agresividad™
M — —

x D.T. i

ACUSADOR 25.25 6.56 ‘
REFORZANTE 17.69 6.73
| EXPLICATIVO 16.09 5.96
| DIRECTO 17.86 6.16
SINCERO 15.23 5.72

Como puede apreciarse en la tabla 115, el ‘“acusador” es
significativamente mas agresivo que Jlos demas. Por otra parte, el

"sincero” resulta menos agresive que el “reforzante” y el "directo”.

En lo que se refiere & la muestra por grupos de preferencia, las
puntuaciones medias obtenidas aparecen en la tabla 116, en la que se

registran valores que van desde la apreciacién realizada del lider
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"acusador” por parte de los que han elegido al "reforzante” (con una
puntuacion media de 27.08) a la efectuada sobre e} lider "sincero" por
parte de los que han elegido al “reforrante” (13.65). Asimismo, la lectura
en diagenali de la matriz resuitanie refleja practicamente de forma

inequivoca que las puntuaciones mis bajas son otorgadas a) lider elegido.

Tabla 115
ANOVA de Friedman schre "Habilidedes Sociales™:
"Agresividad” {(muestra total)

Friedman = 178.22
Nivel de significacién = 0.0000
Distribucién segin X' con 4 g.l

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.

= 0.05:
| 1 1 s .
i
I heusador - heforsante 5.5 1.6 £.09 ni.M
i hewsador - Explicative n.s 16.0y 19.46 .M
heusador - Ditecto ns 17.86 (R} 259.0
1‘ deusador - Sincers 5.5 15,0 L 106,40
j Eeforsante - Sibcerc 17,64 1.0 k%) 100.60
| Durects - Simcers 17.88 [LH I 108,80

——

Por su parte, la tablas 117, 118, 119, 120 y 121 ofrecen los
resultados obtenidos al aplicar un ANOVA de Friedman a las puntuaciones
medias anteriores para comprobar las diferencias significativas entre las

MmisSmAas.
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Tabls 116
Habilidades sociales: "Agresividad”
{por lider preferido)

i LID WRATRRI

MFSANR  EPRIOYY ORLIQTIYC  OIRECY sIOm
MUSAR .84 .08 %38 nn 5.4
i : REREINTE 15.45 1515 18.25 1631 i i
: : oniame IR 18.3] 16 1687 nn !
: : MEn 11.45 li.oe 18.37 e iy
: STICIRD g 13,85 16.26 15.61 .13

Una vezr mis, no se producen diferencias significativas en las

puniuaciones dadas por los que han elegido al "acusador™; éstos

consideran de forma similar, en cuanto a agresividad, a todos los lideres

{ver tabla 117).

Tabla 117
ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales™:
"Agresividad”
Sujetos que han preferido al lider "acusador”

1
Friedman = 2.85
Nivel de significacién = 0.5825

Distribucién segan X' con 4 g.d.




Tabla 118
ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales™:
"Agregividad®
Sujetos que han preferido sl lider "reforzante”
——

3398

Friedman = 41.81
Nivel de zigniticacién = 0.0000
Distribucién segan X' con 4 g.l

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 ; H nr.
Arwsador - heforsante .8 14.% 5.1 %
Reusador - Bephicative %8 16.18 14 518
hewsador - Directe w4 nw Ly .5
Aewsader - Sintare #.41 1.5 (% £.00 i
—

Por cantra, tanto aquellos que han elegido al "reforzante", como los
que lo han hecho por el "explicative”, consideran que el "acussdor” es
significativamente wis agresivo que los otros cuatro. Las tabias 118 y 118

muestran estos resultados.

Las puntuaciones de los sujetos que han elegido al "directo” son
similares s las de los santeriores salvo en lo que respecta a "su lider”
("directo"); es decir, consideran que el "acusador” es mas agresivo que
el “reforzanie”, el "explicativo” y el "sincero”, pero no mis que el que

ellos han elegido (el "directe”). Véase la tabla 370,



Tabla 119
ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales”:
"Agresividad”
Sujetog que han preferido al lider "explicative”

Friedman = 81.77 if

Nivel de significacién = 0.0000 ‘

Distribucién segin X' con ¢ gl '

Diferencias en esta variable en los diferentes tpos de lider con n.s. L
= 0.05:

t ‘ : nr. {

Acusador - Reforsante 2.3 18,25 1.9 n.00 t

Musaior - Eplicating .3 TN 1. EI

devsador - Directo % i1 5,38 97.00 ‘

o brusador - Siscere WM __ . WK (R4 11858 i

i

l

Tabla 120
ANOVA de Friedman sobre "Habilidades Sociales™
"Agresividad”

Sujetos que han preferidc al lider "directo”

Friedman = 18.23
Nivel de significacién = 0.0011
Distribucién segén X' con 4 g.d.

_ Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 % 1 218
Aeusador - Reforsunte nn 16.30 1 4.0
heusador - Explicativg 1A RH 16,87 kR 3.0
heusaer - Sineero nn 1561 LR %




Tabls 121
ANOVA de Fricdman sobre "Habilidedes Socisies™:
"Agresividad”
Sujetos que han preferido al lider "sincero”
—

34

N

Friedman = §8.54
Nivel de significacian = 0.0000
Distribucién segin X' con 4 gl

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 | s 11 8
hzesador - Reforsante 5.5 1.5 46 e
housador - Rrplicatine 1.8 it 5.4 .5
Aousador - Ditecto 5.8 LN ] 5.4 %.%
Sewsader - Siprere 2.5 JIN 502 133.00
Leforsante - Sincers it} [N 1.8 "

Finalmente, la tabla 121 muestra los resultados obtenidos para el
grupo de sujetos que ha elegido al lider "sincero". En este caso, ademés
de considerar al lider “acusador" como significstivamente mis agresivo
que los otros cuatro, también consideran al lider “sipcero" como aenos

sgresivo que al "reforzante”,

Las graficas 31 y 32 permiten comparar los resultados de estos
analisis. Puede verse cémo las tendencias parcisles siguen una pauta

similar a Ia global.
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3.4.6.3. Orientacidn politica percibida en los lideres

La tabla 122 muestra las puntuaciones wmedias otorgadas por la
muestra total de los sujetos a cada uno de los lideres, segin [a
orienilacién politica que creen gque tiene cada unco de ésios. Recuérdese
que se utilizé la misma escala que evaluaba la orientacién politica de los
sujetos de la muestra, la cual oscilaba entre 1 (extrema izquierda) y 10

(extrema derechsa).

Tabls 122
Orientacién politica percibida en loa lideres
ACOSAD0R TR ENIATD imen ST
!
X e §.51 531 5.30 0%

nr mm L 1.9 0% 103

= § 5 H § 5

I w 3 5 5 ! ;

* faltes 11 casos por temer datos incompletes

Como se puede observar, dichas puntuaciones medias, asi cowo las
correspondientes desviaciones tipicas, son muy similares para los cinco
lideres. De hecho, realizado un Analisis de Varianza no paramétrico de
Friedman de medidas repetidas (tabla 81), no se obtuvieron diferencias

significativas entre ninguna de ellas.
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Tabla 123
ANOVA de Friedman sobre "Orientacién politica percibida en los
lideres":Muestra total de sujetos

Friedman = 8.41
Nivel de sipnificacion = 0.0777

Distribucién segun ¢ con 4 .5

Ahora bien, destaca el hecho de que mientras Jos Lderes
"reforzante”. “explicative’., “directo” ¥ “sincere” han obtenido como
puntuacién mas frecuente 5 {cenlro—-‘l-zqulerda), el lider “"acusador” ha
obtenido una puntuaciéon was frecuente de 9 (casi extrema derecha).

Véanse las graficas 33 ¥ 34. en las que =e wuestra la distribucién de las

puntuaciones de los sujetos por cada lider.

ORIENTACION POLITICA PERCIBIDA EN LOS LIDERES

IPOR MUESTRA TOTAL DE SUJETOS "%,




POR MUESTRA TOTAL DE SUJETOS

ORIENTACTON POLITICA PERCIBIDA EN LOS LIDERES |
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Analitando los datos anteriores. pero esta vez por los grupos de
sujelos que han elegido & cada uno de jos lideres (¥ no por la myestira

global), se obtuvieron los resultados que muestra la tabls 124,

Tabla 124
Orientacién politica percibida en los lideres:
Por Kder elegido
———

—_— |
LG CETI0
ER  HpTm OLIGYTR Ml ST
ACOSAR 5.00 5o .80 517 6.1%
L : REFORIANTE .00 8.3 L5 5.69 5.5 !
; : EFLIGTR 5.8 539 15 LH (X
: : men BN IRt .5 14 5.5¢
: SIS Bt .88 52 LM (R

En esta tabla se pueden observar las puntuaciones medias que cada
grupo de sujetos ha otorgado tanto al Lider que bha elegido como a los
demas; tales puntuaciones son bastante similares entre si, si bien cabe
destacar que las mas altas han sido las que han dado los sujelos que han
elegido al lider "acusador” al lider "directo” (6.18) y al lider "reforzante”
(6.00), asi como las que aquellos que han elegido al "sincero” han dado
al "acusador” (6.1%); por otra parte, las mas bajas corresponden a las que
los sujetog que hap elegido al "sincero", al "directo” y al "explicative”
han otorgado a sus lideres respectivamente (4.41, 4.44 ¥ 4.84), asi como
la que los que han elegido al "reforzante” han concedido al sincero {4.89).
En resumen, en lo que se refiere a estas puntuaciones maximas y minimas,
las sujetos que han elegido al lider "acusador” han percibido al "directo”

y al "reforzante" como de “centro derecha”, al igual que lo hen hecho
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con el "acusador” [os que han elegido al "sincers’} por su parte, aguellos
que han elegido sl "sincero”, "directo” y "explicativo', consideran a sus
respectivos lideres como de "centro izquierda”, de}l miswo modo que los
que han elegido al "reforzante" también lo han hecho con el "sincero™.
Las demas puntuaciones se sitian en la zona central de la escala (entre

5y 6

Con el fin de comprobar cuiles de tales wmedias se
diferenciaban significativamente entre si, se aplicé un Anilisis de Varianza

no paraméirico de Friedman de medidas repetidas.

Tabla 125
ANOVA de Friedman sobre "Orientacién politica
percibida en los lideres™
Sujetos que han elegido al lider "acusador”
1 —
|

Friedman - 1.69
Nivel de significacién = 0.7924

Distribucién segin X' con 4 g.lL

S

Tabla 126
ANOVA de Friedman sobre "Orientacién politica
percibida en los lideres™:
Sujetos que han elegido al lider "reforzante”

Friedman = 1.26
Nivel de significacion = 0.8686

Distribucién segun X' con 4 g.l




Tabla 127 348
ANOVA de Friedman sobre “"Orientacién politica
percibida en los lideres™:
Sujetos que han elegido al lider "explicative”

Friedman = 4.2t
Nivel de significacion = 0.3784

Distribucion segin X' con 4§ gl

Tabla 128
ANQOVA de Friedman sobre "Orientacién politica
percibida en los lideres™:
Sujetos que han elegido al lider “directo™
——

Friedman = 7.18
Nivel de significacion = 0.1279

Distribucién segun X' con 4 gl

Como puede observarse en las tablas 125, 126, 127 y 128, no se han
producido diferencias significativas entre las puntuaciones medias que
han dado, tante a sus lideres come 2 los demis, los sujetos que han
elegido a los lideres "acusador”, "reforzante", "explicativo” y "directo",
Sin embargo, si se ha producido una diferencia significativa (tabla 129}
en las puntuaciones que han dade los sujetos que han elegido al lider
"sincerc"! en concreto, tal diferencia se produce entre !a puntuacién que
olorgan al lider "acusador™ (6.15: "centro derecha”™) y ls que Jc dan a su

propio lider (4.41: "centro izquierda").
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Tabla 129
ANOVA de Friedman sobre "Orientaciéon politica percibida en los lideres™:
Sujetos que han elegido al lider "sincero”

Friedman = 17.89
Nivel de significacion = 0.0013
Distribucion segun x' con 4 g.L

Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider con n.s.
= 0.05:

1 i H oIe.

Acusador - Sinrers 6.9 Al L1 §1.40

Las graficas 35 a 35 muestran la distribuciéon de las
puntuaciones {porcentajes) que cada uno de los grupos de sujetos otorga

a su lider y » los demis.

ORIENTACION POLITICA PERCIBIDA EN LOS LIDERES

LIDER ELIGIDO, “ACUSADOR e,
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Y
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3.5, COMPROBACION DE LAS HIPOTESIS

Teniendo en curnta Jos rersitados anteriores. la cowprohacion de

ias hipdlesis queda ¢como sigue:

1. Conducta de volo:

- La hipotesis H | se confirma totalmente, al registrarse una clara
diferencia en las volaciones favorables a los lideres "habiles socialmente™
(¥ en especial de dos de ellos) frente al "no habil social’,

~ La hipétesis H,, no se¢ confirma: existen diferencias en e] sentido
de gque dos de jos lideres “socitalmente habiles”™ duplican en votos

obtenidos a los otros dos.

2. Orden de preferencia:

- La hipotesis H;, se confirma; el lider "no habil social’ resuita
ser ¢l lider menos veces elegido en primer lugar siendo, incluso. elegido

en Ultimo lugar mais veces que los demads.

- la hipétesis H,; ne se cumple ya que. considerando
exclusivamente la elevcién en priner lugar., si se han encontradoe
diferencias; ahora bien, si se tienen en cuenta las cinco posiciones, las

diferencias se reducen casi al minimo,
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- la hipotesis H,, no se confirma en ninguno de los tres casos:

- Hipotesis H, . 1 no hay diferencias sigmficativas entre los
suetos tmplicados en polittcs a la hora de elegir en primer iayar a
cnalquiera de los lideres.

- Hipotesis H,,4: no hay diferencias sigmficativas entre Jos
sujetos con una consideracion mas positiva hacia el ambito politico a la
ikora de elegir en primer lugar a cualquiera de los lideres.

- Hipétesis H;,,: no hay diferencias significativas entre los
sujetos con una tendencia politica hacia posiciones menos exiremas a la

hora de elegir en primer lugar a cualquiera de los lideres.

- La hipotesis H, , no se cumple: no ha habido diferencias entre los
sujirtos a la hora de considerar la importancia de las cinco formas de

expresion planteadas, v csto. al wmargen de a que lider hayan elegido.

3._Valoracidn de los lideres: Los datos permiten sefialar que:

- La hipdtesis H,, se cumple parcialmente:
~ Hipotesis H; i Lo Unico que diferenca significativamente
al lider “ascusador” de los demas es que resulta menos "ereible” ¥
"convincente” que ellos.
- Hipotesis H;,: Las diferencias significativas entre el lider
"acusador” y los demas se basan exclusivamente en aspectos no verhbales

¥ se dan con respecto a tres de las otros cuatro lideres.



- Hipotesis By | ;¢ Se cumplen los tres supuestos:
- ltpulenan Myt La muaestra total de sujetos
conruders e el bdee aousidor” tendra menos exito que lus demas en

lograr les ohjetivus que e proponga.

- Hipote=is W, ,;,! La muestra tota] de sujetos
considera que el lider "acusador” lendra menos éxito que los demas en
conseguir una bucna relacidn social.

- Hipétesis H,,,,! La wmuestra total de sujetos
corisidera que e} lider "acusador” tendrd menos éxito que los demas en

autoafirmarse.

- La hip(’)lesis Hy ., se cumple sdlo en un supuesto;

- Hipétesis H, ,,! no sze confirma. pueste que la
muestra total de s:ujetos consideras que el lider “acusadur” es menos
timide que los demas,

- Hipétlesis H,,,,: se confirma, pues la muestra total
de sujetos considera al Hder Tacusador” como mas agresive que los

demas.

-~ La hipétesis H,, se cumple parcialmente, déndose tal efecto
exclusivamente y no en todos los casos posibles, en los lideres

"explicativo” y "directo”.

- La hipatesis H,, se confirma parcialmente: se han detectado
conductas caracteristicas del lider en los casos del “directo” (sonrisa,
prestura. distancia. gestos) ¥ del "acusader” {mirada. sonrisas. atencion

personal ).



- La lupétesis H | ce confirma parcialmente!
Hipote-1s H, ;1 se confirma claramente para todos los
hidere:n exveplo para ] Tacusador’ -
Hipotes:s Hy ,,: =e confirma tolalmente para los lideres
“sincere’ v Texpheative’. casi totalmente en el  reforzante’ ¥

parcialmente en el "directo”.

Hipotesis H, ,, ! ¢e confirma para todos loz lideres exceptn

para el "acusador”.

- la hipotesis Hy,; se confirma parcialmenter
- Hipotesis 14,1 se conflirman resultados parcialwente
opuestos s los pronosticados gue afectan a los sujetos que religen en
primer lugar al lider "sincero”, ¥ a la percepcidon que se tiene del

acusador.

- Hipotesis H,,,!: se confirma parcialmenie en la misma

direccidn en todos Jos casos. en el sentido de que el lider elegido es

considerado menas agresivo que el “acusador”.

- La hipétesis H,, se cumple en el sentido de que el lider
"acusador” es considerado en mayor medida como upa persona con
arientacién politica cercana a los extremos {tanto derecha como izquierda)
en comparacién con los demas lideres. que son considerados

predominantemente como de orientacion politica "central”.
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3.6, CONCLUSIONES

3.6.1. Conducta de volo

1- En primer lugar cabe destacar el imporiante indice de votacién
obtenido, que supera incluso a los resultantes de las diversas eleccicnes
reales que se han dado recientemernte. Este hecho resulta relevante dado
que los sujetos, en el experimento. tenian la oportunidad de abstenerse
fal lpual que en uma siteaciom electoral real). » no se les obligaba a
emilir voto alguno. Inclusa, los sujetos wmostraron un grado entre medie

» medio-alto de seguridad en 1o elecoion de sus opoloues de votod

2- Por atra parte. se produjeron efectos diferenciales de vato, en
1 wentido de gqae Jos lderes conxiderados “socialmente habiles” Tueren
clatamenle mas votados gque el "no ham!l socal” v, entre aguellos, se
dieron dos niveles claramente diferenciados: en el primero de ellos. vy
como lideres mas votados, se encontraban los denominades “sincero’ ¥
"explcative” {en este orden ¥ con apenas diferencia entre sij: en el
segiumio nivel se encontraban les denominades “reforzante” » “directlo”,
ambos con €] mizmo porcentaje de votos (aproximadamente la witad del
obtenido por aquellos): ». finalmente. ¢l lider Tacusador” ("no hall

social”). a una distancia claramente inferior.

3- Aquellos que votaron en blanco o se abstuvieron justificaron sus
opclones, principalmente, aludiendo a aspectos que no les gustaban de los
lideres v, en wenor medida, a 1na desconfianza del mundo pelitice en

weneral ¥ a ina falla de informacidon en esta situacién concreta.
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{- tear perfier de Jos votantes a cada uno de los lideres no
difieren gmifirativamente cptre st fen coanto a las variables
demog ralicas, pracesociales v politicas), siendo de destacar. como resultado

rirdative A la votacion en general que. al margen de que los volos cmitidos
por hombres 3y mujeres hacia alguno de los lideres constituyen un
pourcentaje similar. los hombres se han abstenido en mayor medida que las
wujeres, mientras que éstas parecen haberse decantado mas por el voto

en blanco.

3.6.2. Fleccién de los lderes

1- Al igual que sucedia con la conducta de voto. se han produade
efectos diferenciales en la eleccidn de los lideres, repitiéndose los niveles
obtenides anteriormente en direccién favorable {(mayor preferencial a los
lideres “habues sociales”. Ahora bhien, en esta ocasién, el lider
"explicative” ha quedado ligeramente por encima del “sincero”. lo mismo

que el "directc” sobre el "reforzante”: de nuevo el lider "acusador”

gitda claramente por debajo.

2- Atendiendo a las puntuaciones eobtenidas por cada uno de los
lideres en las distintas posiciones (de la g a la 5&). se obhserva un
"efecto en escalera descendente” tanlo para el lider "reforzante” como
para el lider "sincero”, de tal forma que ambos han sido elegidos mas
veres en primer lugar gune en 20. mds on este que en 39 v asy
sucesivamente hasta el 50, que es en el que menos veces aparecen. Un
efecte similar. pero opuesto y wucho mas pronunciado en la 58 posician.

s¢ da para el lider "acusador"”, que ha sido abrumadoramente elegido en
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“lume Pagar. Para e Lder Tdirects” e daoan efectn distinito segun
cuale 1o ey elegido maroritariamente en priwer figar. pere tampuco oo «

onoaltimo; no parece desagradar 4o vugetovs d ben o e s preforido,

3~ Por tanto, ¥ haciendo una valeracion global, se puede decir e
el lider mas favorecido por las preferencias de los sujetos es el
"explicativo”, seguido del "sincero” a muy corta distancia, €] "directo” en
tercer lugar, el “reforzante” algo mas alejado y, finalmente, el lider
“"acurador” a una distaneia ronsiderable.

4- Por otro lada, destacar t-aml;:én ¢l hecho de que los perfiles de
los sujetos que han clegido a cada ano de los lideres no Jifieren
significativamente entre =1 en ningunc de los aspectos (al igual qgue
sucedia con respecto a li votacian). Por tanto. pueede concluirse que oo
hay un perfil diferencial de electores Tavorable a ninguno de los lideres

respecto a los demas.

3.6.3. Valoracién del lider clegido ¢n primer lugar

3.6.3.1. Aspectos globales

1- Las aspectes, a nivel glebal. que mwas han destacado fos sujetos

en jos lideres que han elegido ¢n primer lugar son la "forma de

expresarse” ¥y el "contenido” de lo que expresan.

2- La comunicacién no verbal y la imagen han cido conviderados ¢

mucha menor medida, Este fendmene sc¢ generaliza a los cineo lideres.
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3.6.3.2. impresiones generales

1- & ruve} giobal. parece que la impresion general valorada mas
negativamente que se encuentra en los cinco lideres es su "atractive’:
son considerados con un grade medio-bajo de “atractivo”. Por contra, la
impresiéon mas favorablemente evaluada ha sido su "comprensibilidad”; los

lideres resultan bastante "comprensibles”.

2- A nivel particylar. sélo se ha identificads (sungque parcialmente)
al lider con su "etiqueta” en el caso del Texplicative” y del "direeto”,

mientras que no ha sido asi en el caso de los tres restantes.

3- Por otra parte. al comparar entre lideres, respecto a otras
rannotaciones posibles, el lider “"acusador” resulta ser menos creible ¥

convincente que los demas.

4- Analizando las razones de la eleccidn 0 no de estos lideres, se

tiene que:

Lider "acusador”: La caracteristica principal que puede
hacer que no sea elegido es el no ser "convincente'.
Lider “reforzante": Seria elegido por ser, precisamente,
"refortante” y ademas "explicativo”. No seria elegido por el “interés" que
despierta, ni por el hecho de "no acusar’ a otros.
- Lider "explicativo”: Seria elegido por ser “racional”. No lo

seria por ia "confiabilidad” que le caracteriza.
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Lider “durecto”: Seria  elegido  por  ser  Tsincero’.

"competente’ ¥y “comprensible’. do lo seria por so haja cakdez  ni por
su goca capacidad de ser reforrzante”.

- Lider “sincera’t Seria elegido por su Tcalidez” ¥y por ser

"convincente”. No seria elegide por ser poco 'directo”.

3.6.3.3. Delimitacion de conductas

1- Tomadas de forma general, las conductas no verbales son las
menos consideradas favorablemcnte. destacando como negativas las
"sonrisas”. “expresion facial”, "gestes” y “postura”. En cuanto a lo

positivo desiaca la adecuacion de las respuestas dadas a las preguntas

¥, de forma global, los aspectos paralingiisticos.

2~ Comparando entre si los lideres, las diferencias priacticamente se
limitan a la comunicacién neo verbal, ¥ resultan mas negativas para el
lider "directo” (menos sontisas, postura mas cerrada, distancia lejana,

gestos escasos) y para el "acusador” (mirada desagradable, menos

sonrisas, poca atencion por los demas)..

3- En cuanio a las conducias que estarian relacionadas con la
posible elecién o no de cada lider habria que sefialar que:
- Lider "acusador’: %o seria elegido dadas las "respuestas”
que da a las pregunias y la "mirada” que tiene.
- Lider "reforzante”: Seris elegido por sus "sonrisas” y por
[s "atencién que muestra por los demas’; sin embargo, su “expresién

facial” general, las “respuestas’ que da y la “entonacion” que le



alar Lt code pees Lo gue e mmpediran ver elegidao.

s Lider "exphicativo @ Seria elegido por sa Texprevion facias

Cue Cgestis s b contenudn de o gae dices No Jo sera por o tiempo

de habla .

Lider “directoe’: No destaca ninguna conducta por la gue

seria elegido, pero

una por la que no lo seria! su “postura’.

Lider “sincero”: Seria elegido por el "tiempo de habla

3.€.4. Valaracion de los cinco lidercs

A.64.1. Consecuencias de las habilidades sociales

1- Como reszltade global se puaede decir que tanto en Tlograr Jor

ubjetives que =0 propone’. coma en Tconseg uir una buena relacion socal”
voen Tauteslirwsrse’, e da un efecto de valoracidn wmas positiva del lider

preferido. shora bien. conviene matizar que, compsrando los lideres entre

si, 1 "acusador” obtiene una puntuacidon was haja que los demas, incluso
pot parte de aquellos gujetos que le han preferidon, en compsracion con

los que eligen a los otros lideres.

3.6.4.2. Manifestacioncs antagonicas a las habilidades sociales

i- Con reszpecte a la "timidez . » considerando la muestra de

sujetes tanto o nivel general como en fancén del lder elegideo on primer

Pugar, la principal diferencia significativa que se ha encontrada e: que

¢l lider "sincero” ¢z percibido commo mas timido que el Tacusador”. srpect



"
que. il ewbatgo. no oo reconocido pol dos propios et e bLan

reterido e oo

oo Encuanto a lu "agresividad’. tedos los sujetos. excepto los gqae
le han preferido. ven al “acuszador’ come mas agtesivoe que todos los

demis lideres.

3.6.4.3. Orientacién politica percibida cn los lideres

i~ El Hder "acusador” e= iu'r—(':hidu COmG UNa Persohd  Con LA
orientacién  politica mésg cercana a Ins extremos {tanto derecha como
izquierda). Este hecho le diferencia cloramente de jon dewmas. Ja¢ son
percibidns fundamentalwente cen aha tepdencia mar central ¢ ¢aiza con

ana clerta inclingcion de centro-izquierda.

1- No ha habido diferencias entre los sujetos que han elegide a
cada uno de los lideres en cuanto a la imporiahcia que se ctorga a las
cinco formas de expresion de los lideres politicos presentadas en este
estudio.

2- Sin cmbargo. =i se han reconocido diferencias cntre éstas. En

&

concreto, todos los sujetes. irdependientemente de a qué lider hayan
* . 1

elegido en primer  lupar.  han zefinlado  sistematicame:rte w0 las

caracteristicas "ser explicative” (que rl lider dé explicaciones concretas



161

H st pohiticd P ooe e encuentral v cor caneero’ Dgue el hider
Caoanccte oty e &o ne le hepeficie s como jas mas importantes rnoan
pelitie s a b hoara de Nebilar en publice. Tras estar, se sitdan lasg

caracteristicay “ser directo” (que el lider se txprese de forma directa, s
dar detalles: » "ser reforzanie {gque el lider hable positivamente de =
wisme (y de su partido). asi como de los electeres), Finalmente, en altimo
luygar., =r =ituaria la caracteristica (conuniderada "no habilidosa™) "ser
acusador” {que e} lider critique a sus contrincantes politicos); si bien,

haliria  spae zenalar, de todax formas. que entre aquellos que han

preferide al lider Tacusader”. se ha wvalarado la caracteristica “ser

directo” cas1 tan altn cowo las dos primeras (“ser explicativa” y "ser

sneers’
G- Estos tres niveles anterieres equivalon a los obtemides en los

rertftados dz la volacidn v de la eleccion por preferencia.

3.7. DISCUSION GENERAL

Sin cuestionar la importancia que tienen los distinlos enfoques que
tradicionalmente han tratado el tema del liderazge. v aquellos gue se han
centrade de forma mas particular en la comunicacién politica. los
resultades generales de esta investigacidn pueden considerarze como un
impurtante apoyo a un enfeque alternativo como es ¢l que analiza ol
comportamsento del lider en términos de “habilidad social™, Sin lugar a

dudda

no e ha explotade hasta sus altimas consecuaencias csze onfoque
e onta anvestigacion v, posiblemente. queden planteadas a partir de

ahora importantes cuestienes sasceptibles de ser investipadas on proximas



3€4

eet idias, Tonovita mvertigacivi. oo e ha o pudsll o carre o ol vhetnc
cicton e o U omadel Ll bl o e respectaa otro
swhitars perc <1 ce ha naentado carpaborar ca gtihdad ¢ naaar de lorwe
segura v feram na lmea alternativa, Tandamentads en  principios
crepldice:  colidamente  cotablecidos. ¢9n un  incuestionable potencial
hearistico ¥y con inmediatas v claras aplicaciones practicas; estos datos

Laceu validas las recomendaciones de autores como Argyle (1981) Wright

v Taylor (1984); Alban Metcalfe y Wright (1986); etc.

La coufirmacion de estas afirmaciones viene dada por los distintoes

resgltades obtenddos en csta inveshigaion » que €XIgen un comenlario

was pormenorizade,,

El primer -ato relevante es el referido al ipdice de votacién, ya
gu¢. tnicliso sorprendiends sl propio nvestigador, superd notablemente
indices de votacidn registrados en comscios reales de diferente alcance.
Este date obliga, inequivocamente, a una reflexién tanto sobre el
comportamiento  politico en  si m=mo. como sobre el artificic del
cxporimenin, Dada la escasa informacion que las sujetos tenian. y ci
winimo tiewmpo empleado para todo el proceso de comunicacidn y volacion.
cabria pensar en una realizacién correcta de todo el procedimiento
cxperimental v, posiblemenie también, en el impacrto provocadoe por los
distintos mensajes que caracierizaban las variables independientes. Tedo
vsto podria pensarse en ¢l caso de gue se tuviese constancia de la
inexisiencia de fenomenas atribuidos a la propia situacién experimental,
como la posible ortificialidad. auatoseleccidn de la mwuestra, obediencia
expertmental. clc. i entrar en estas consideraciones. no puede dejar de

o

vrirader que el compertamients politicn de los clectores. iradueido



foandtoonte en rendicta de o voto, puedas determiners e por st acione: s
ot wtaetbe o el experimento o nivel de anformacion ofrecida y tienges

wi et U paede Lastar o v dorante G A an desos nossd

presentado como supuesto lider para que cualquiera le ofrezes sa voto?).

ezt hecho no parece casual va gue lof propies sujetos maniliestan
mocirarse altamente seguros en su conducia de volo. Quizd este resultado
incline la hkalanza was a faver de aquellos autores que supeditan el
comportamiento politico a cuestiones como la imagen, varacteristicas del
lder, ofc., jue a aspectos eas racionales reiacionados con ol mensaje,
propuestas, posicion que adopien ante diversos temas, eteo (veaseo por
¢pemplo, Patlen 3 Kaerichier, 1980: Davis v Pouge. 1981 Glass. 1280

Eauder o Sears, 18854

Analizando de Torma concreta los resajtados de la votacion, pur una
parte. ¥ de la eleceicn, por otra, se confirma la relevancia de agquelos
lideres politicos que manifiestan un comportamiento socialmente mas habil.
ne temendo dudas los electores, al respecto, de gue determinada forma
de actuar como ¢s5 la descalificacidn » acusaridn sistematica a atros
lideres. no es lo mas deseable a nivel electoral, Aan asi, siempro has

clectores que, sin valorar de forma excesivamente positiva este wodo de

avtuar, son capaces de otorgarles su confianza a fraveés de su oto.

Actuar Jde forma sorialmente habil no ex ana crertidn de todo o
nada, como algunos autores dan a entender en sus  referencias
excesivamente generales al tema. sine que implics widaltiples formas e
sotaare » hacerle con muchos matices. En este =entido. sunque se han
lecido para este cofudio caatro formas de comportamiento, 1odas cilan

cotcideradas haliles. cada una de el

s produce inofects Qiferenaal on
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fos cler teres ol formar perte e s Tostrcarsoen poditnoas T
chtendor corfitman Lo prelcion n o v eperlamie e s e Jue gace e
Lider intenta oftecer explice. conen 0 - s trg cincero. frente a sqgaclior
comportamientos que fwplican Docis de I dircota, vin rodecs

ni explicaciones. » emplear Jde Torma virtematica halagor, alabanzar 3
reconocimientos del electorado. Elf comportamiento caracterizado por decir
las cosas de forma directa puede decirse que pasa mas desapercibido en

el sentido de que no es nt was preferido ni mas rechazado.

Istes resultados, sip uiendo el inodelo de habilidades sociales, deben
bl .

ser ahalizados teniende en cvonsideraoidn oleos tipos de vartables, como
son tas relativas al perfil de Iog electores. Es razonable pensar, vy azi se

steentadiog o be aguellas personas

santes como ana Jde las lipotes
con dna mavoer implicacién «n la politics, una consideracidn mas positiva

de la misma ¥ una tendencia ho oNtroma, va

asen mas poeitivamente el
comportamients zocialmente Labil de oz lideres frente al no habil. Sin
cmbargo. los resultados obtenidos no permiten copfirmar esta suposician.

a la que posiblemente contribuya ¢ heclio de contar con una muestra

relativamente homoegénen.

Al margen de¢ la votacién & preferencias es preciso analizar cual es
la wvaloracion gque los sujetes realizan respecte a los lideres preferidos;
esto es. qué impresiones globales tienen sobre ellos. qué conductas
destucan preferentewente, :ué aspecto les ha llamado mas la atencion del
ronjunito de  sus  intervencicnes, v cémo  valeran en general sy

campartamento.
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Fronto wagacellas inver igaciones contradas o, awopevtas o verhbales
corrlitives w e miagen (veane. palrd una maror prodandiaciin en extos

MeGaire, 1980 Finder » Sears, U883 Kinder v Fiske, 19660, los

Cecte cxperimenic parecen valorar mas favorablemente fa forma

fe¢ vwpresarse,. ¢l contenide del mensaje y. en particular. la adecuacién

de lis respuesias a las preguplas. Erte resultado se ve reforzade. en

‘¢ wodo, por la valoracion negativa gue fodos los sujetos realizan de

i
lus rinco lideres respecto a su atractive 3, en cambio, !a valoracion
poritiva de que resuitan comprensibles. Este 0ltimo date necesariamente
saclve o recardar la anterior reflexién en relacién a la supuesta

artficiabidad del experimento s la superficialidad del comportamienta

palitico dado que. ¥y pese a las circunstancias lmitadas de aguel v la poca

;o que los lideres ejervieron snbre los wujetos. éstos parecen
;e lificar sa comportamiento aduciendo razanes Je peso. como sun ol

contenide del menzaje v la comprension del miswo,

Al precisar la valoracion de los lideres. y al compararlos entre si.
los sujetos so0lo son capaces de identificar la etiqueta de aquellos en dos
cases (Cexplicative” v Tdirecto”h no obstante, el andlicis de regresion
logistica realizado descubre, como principales razones de eleccidn de los

istintos lderes, multiples caracteristicas » connotaciones consecuentes
con cada etiqueta. Por ejemple, #1 lider "explicative” seria elegido por -cr
“racional” y el "sincere” por su Tcalidez” » por ser Tconvincente’.
~uevamente aqui se plantearia si la delimitarién de las forwmas de actuar
de los distinlos lideres disenadas en esle cxperimento son Jas que
carrespotdst o la etiqueta global adoptada para facilitar su comprension
wopor ol contrarie, son mas difusas, incorporande las matizaciones gue

dlnen ver los rujetos. Dado el procedimiento seguido para la eleccion v



GE8

tat Ty cvarpottame n e dreccapder g tease o de anading
Yo copternada cplieade en tree e Consecdtiver . Laste ta Do Tn
oo ultadys Sodnime por oparte de oo Lo Jaee e i patde olargar sl

mis crédite <l oo

crada Jul onGn y a b caractevizacion q e dodd o
tueieren los actores, gque a la opsnion Je los - 1jetos experimentales,
q.utencs vbservan a lus lideres. no con la objetividad » diztancia que lo
ficieron los jieces, sino mediatizades e involiucrados en el process de

comunicacién politica.

E

importante  ccfalar cHémo lag electores, 3 a2 pesar de esa

involucracion q.ue antes ha comentado. son capaces e discriminar, mas

alla de meras impregiones generales. condactus cepecificas {tanto ver hale:

cowo no verbales) en la actaactdn de s reqpectives hderes {al 1gual g

en ! estizdio de Has

cirmplo. o) analisis de regresady

lagistica realizado sefiala como principsies 1avone: para no elegir al lider
"avusador” su "mirada”. al Treforzante” su Texpresion facial” oy o4l
"directo” =u “postura’. Esta consideracion ticne dos  implicaciones
imporiantes: Por una parte. el hecho de que los electores han captado en
Luena medida ¢l voncepto de eompoerise sito “ocialmente hdbil a dizuntox
niveles (desde una consideracidn mis genérica a modo de chiquets, a la
identificacién de conduetas concretas), tal ceme rse ha intentado mostrar
en #] experimente ¥ on correspondencia al concepts de habilidad social
ampliamente aceptado por los estudiosscs del tema (recuérdese lo dicho al

cxponer el modelo de habilidades sociales en el primer capitule). Por ctra

parte. este hecho puede resultar de gran importancia de cara a valorvar

aspectos concrclos de los lideres dentro de su actuacién general y. vn

particialar. 3 la hora de realizar =uger

das gque prrmitan a cada lides

mortrar un comporiamicnto determinado pero corrigiendoe ciertas conductas
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i plann was gereorall resulta dgualmente Jde gran interds la
L1 . . H 9 P . - ~ . i — .o 1
vadnracion gae b vicctores hacen de sus respeclivos lideres en o manty

Lolar ronsccuencias de conduactas v a la realizacion de determinados

comportamientios considerados tradicionalmente como antagonicos a la
Yiahidistad secial. En este caso. no hay lugar a la duda, ¥ todos lus sujetos
hacen una valoracidn inequivocamente favorable del lider que han elegido.
tanto «n el Ingro do ebjetivos, como en el eslablecimiento de relaciones
suclales o en scu capacidad de autoafirwarse. ¥n cualquier caso, la

valoraeitn ded hder Taeczador” es la wenos favorables incluseo por parte

que le eligleron. quicnes no ce muestran tan seguros como los gue

Chrreren o les rectuntes lderes. respecte a las pusibles comsecuencias
prcativas de su conducta. Degstaca ¢! caradcter sgresivo asociado a exe
Hler a. por otra pattc, resuita en clerto sentidoe inesperado. aunque

smprensible, €] cordcter timido asociado al lider "sincero”,

Nuevamente, cs el lider "acusador” el que vuelve a destacar en otra
Jeoine valoraciones generales realizadas por Jos clectores v enoeste caso,
referida a la orientacion percibida en os lideres, La adseripeién de una
nrientacion extremista, tanto de izquierdas cowoe de derechas, y claramerte
diferenciada a4 la del tvesto de los lideres feeniro/centro-izquierdal.
cuestiona 1a actiacidou del lider "acusador” més alld de la realizacidn de
condactas ennerelas  en uana sityacion  especifica, adscribiendole

~unotlaciones corcanas al perfil de "personalidad autoritaria’ deserita:

¢ oestudiadan por conocidon autores {véase el capitulo 2),
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ronlmcntes o e O i e T P

; Ccitimo anadiegs

Ao e tmperianaa gte [NTRE Cxpee e nital atorgan  a
distintas fermas gque pucden dtilizar lus Lideres para Capresar SU Mensa e,

El resuitade copia de Torma literal ol obtenido en lax

YOtnd oL v

viececiones, senalando los electores que la car

Lteris

dowas jmperiante ez

Li de Tsaber explicar”. seguida de Uzee disctre”. on wmenor medida ror

direc1o” y "=er reforzante”. ¥ practicamente nada “acusar”. Este ultimo
Gult, ge apoya ol primero. relativa o la vetacidn, puede considerarse

coi kA eonfirmscion de oang de o fos suporentes fundamentales de esta

investigaeién, relative a la stlidad dJde o apliceaon del modele o
r

Lotalladdes sociales sl Bderazgo pelttien, Lov clectorss no sole votan de

Torus diferoncial o los respoctivers Lederes oo Panaon de o exhibicien o

rec b ranilidades reocwalo: s de unar cntre atrao), sino que reconocen

gue lu exhithicion de hubilidad

socialer vr LU componcnte nexe:

scanccacion politica.

A\ partir de esta investigacion

}Jla['&ik'd ws NamLronis

ientiones sasceptibles Jde oser analizade

< [turas invers

ITacionaer.

Por una parfe. resualiaria de ran Inferés replicar este miswo
P E

cxperimento incluyendo algidn tipo de variacion gue permitiese una wajyor
profundizaciérn en los resullados ohtenider, Por ejemplor 13 Comparar el
cowmporiamiento rtiguetads como  socialmente habil {en sus multiples

modalidades) respecto a otras formas de compertfamiento "no habil™. entre

Var que habria que incldir el compartaticu{n (e personas sin expetriencia

politica, o con determingdors  problemass o Te rolacitn interpersonal 20

Confirwada la oficacia de las dictintars Tornaz de actuacién socialmernte

Laliles gqueda por analizar oadl reria la coebinacion adecaada de oo



in
Wi tmi. oo+l caxo de gue faesen erecutadas por oun wizwe lider politueo
Mot eoa bimeo e e vhondte ertuleeer o urdens proporeian, cte. de
cada  ano de estus componentes  de cara a  hacer was  efivcaz  la
cuprinicacion pelitiva, 2) Dado que la ¢ jecucion de estas habilidades sdlo
re realiza on una inica ocasiom, quedaria por conocer cual seria el efecto
tn el case de gue los lideres cxhibieran estas habilidades en diferentes
mowmentos ¥y de forma continuada. como =i se lralase realmente de un
patrén de conducta. 4} Resultaria igualmente interesante indagar la
eficacia Je estas mismas habilidades sociales en combinaciéon con ciertos

atributes, carncteristici: & reeurcsos de poder propios de los Ndercs.

0 relacion o Irs s poctor wetodologicos, aparte de estudiar cste

tema o troveés de estadios de campoe. e ¢l aspects gqoe suarcita Uhla

mayer necesnlad de desarrolln es diseflar y aphicar técnicas de evaluaaién
centradas en caracterictlicas /o conduclas de los lideres politicos. ¥ no
emplear téunicas propias de otros ambitos » aplicaciones. Logicamente,
seria necesario tambien rcalizar o] cxperimento empleando una muestra

repressntativa del electorado. bien a nivel local, nacional. etc,

Y sin Jugar a dudas, es todo lo referente a la generalizacidn lo que
reclamaria mayor ndwmern de investigaciones. Seria de capital importancia
analizar hasta gué punts rotes resultados ~e confirman en olros ambitos.
como por ejemplo. en relacién & clecciones =sindicales. estudiantiles. etc.
Tumbién seria importante reproducir ccta investigacién en cuntexios
soctocaltarsies diferentes. 3 teniendo en cuenta diferentes variables

demograficas,  politic 3 peleosociaits lanto  del emisor  come  del

Aecetorado. Dade que. on rsta nvestigscién. hubn gue circunscribir la

tiacon de comanicaciin politica o una  entrevista ante  wedios
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awdravivaales, seria smportarnte conoreor b
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ST T [ Lo pee bt Loowitine s ol war

reanicvhe: de fratbugo. encuerntros indorwmales, oten, 2 también atilizando

distintors medios de comumcanidn,

Finalmente. » en orden a iudagar las aplicaciones praclicas de esta
investigaciéon. de una parie resulta de incuestionable importancia realizar

dNoseZuimiento gque pernita analizar los efectos 4 medio v largo

de ctracincorporar o comporlamientos socialimente habiles fempleados en

st dnvertigaodn) on pregromas o vntrenausiento dirigides o la

formar:in e

deres politicos. La aplicaciAn Jd=2 rstos pregramaz v la

de rerultados oo

evancida 00 thehus

sroenntextos
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3. APENDICE I

A continuacién se presentan integramente los guiones completos de las

entrevistas desarrolladas en el experimento.



PREGUNTA 1: "Buenas tardes; imagino que a
pesar de l(a dureza con gue =se estd
planteando esta campafia electcoral, se
encuentra usted c¢on &nimos para afrontar
esta entrevista.,."”

RESPUESTA:
"Asi es, cuando usted qguiera...
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"ACUSADOR"

PREGUNTA 2: "Bien..., durante la pasada
campafia electoral, su partido negd cuaiquier
posibiiidad de pacto con otras fuer:zas
politicas; sin embargo, ne han cumplido ese
propésito. cComo  pueden justificar ese
cambio? (No ctee gque los electores pueden
septirse engafados?™.

RESPUESTA:

“Pues mire usted, yo crec gque no...:
a diferencia de algunos,

que no saben o no tienen la capacidad
de reaccién necesaria, nosotros hemos
sabidc negociar y llevar a cabo

lcs pactos necesarios para cumplir
nuestros objetives politicos. Y esto,
por supuesto, lo haremos siempre que
sea conveniente”.
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"ACUS! EQE Ed

PREGUNTA 3: "En el caso de no vencer en las

presentes elecciones, (cémo se plantea su
labor desde la oposicisn?"

RESPUESTA:

“En primer lugar tengo que aclarar que
nosotros no tenemos “vocacién” de
cposicidén como "otros". Con los datos
en la mano, dificilmente podemos
plantearnos ese papel, pere  por

principioc realizariamos un ferreo
control de las accicnes de ese
"posible” gobierno, e intentariamos
lograr a toda costa nuestros
objetivos politicos"”.



"RCUSADOR"

PREGUNTA 4: "Ustedes, como todos los grupos
politicos, incluyen en su programa una serie
de promesas 1]amativas., Los electeores nos
encontramos muchas veces con dificultades

para elegir. :En qué  se diferencian
ustedes?"™.
RESPUESTA:
"Pues mire..., [(yo creo gque estd muy
¢larc!... Hay una tendencia general al

confusicnismo en los demds partidos
puestc que ellos ne pueden hacer otra
cosa gue promesas espectaculares para
ser escuchades por alguien.

Nuestras propuestas no son llamativas,
s1no gque son producte de lo  gque
gqueremos y podemos hacer™.
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"ACU SBDQB“

DESPEDIDA DEL ENTREVISTADOR: "Muchas gracias
per su intervencién, esperames no haberle
cansado con nuestras preguntas... ™.

DESPEDIDA:
"A usted”.
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“REFORZANTE™

PREGUNTA 1: "Buenas tardes; imagino que 3
pesar de la dureza c¢on gue se esta
planteandoc esta campafia electoral, se
encuentra usted con #dnimos para afrontar
esta entrevista..."

RESPUESTR:

"5i, por supuesto: nos debemos a los
electores, y nuestra obligacidén es
comparecer siempre gue sea necesario'.



"REFPORZANTE"
PREGUNTA 2: "Bien..., durante la pasada

campalia electoral, su partido negé cualquier
posibilidad de pacto con otras fuerzas
politicas; sin embargo, no han cumplido ase
propésito., (Cémo pueden Jjustificar ese
cambio? (No cree que los electoras pueden
sentirse engafiados?”.

RESPUESTA:

"Bien... una de las principales
virtudes que poseemos en mi partido es
saber detectar de inmediato 108 cambics
que se producen a nuestro alrededor y
las necesidades gque surgen de los
mismos. En este sentido, consideramos
que en un momento dado era conveniente
unirnos a fuerzas afines para as{
mejorar el pais..., pues lo que nos
preocupa es el presente y el futuro,
socbre todo el presente y el futuro de
nuestro pais; asi lo hemos explicade y
lo explicamos ahora a nuestros
alectores que, sin duda, lo entienden
a2 la perfeccitn, y, a2 la vista de Jos
resul tados, estamos realmente
satisfechos".
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"REFORZANTE"

PREGUNTA 3: "En el caso de no vencer en las
presentes elecciones, ;cémo se plantea =u
labor desde la oposiciédn?"

RESPUESTA:

“Pues mire, nosgtrcs trabajamos
principaimente en la hipétesis de una
victoria... Cren que tenemos los
elementos necesarios para conseguirla
y la capacidad suficiente para llevar
a cabo nuestro programa con éxito.

Y si usted me permite, le diré...: no
tengo mds interés que el interés de los
electores, ¥y sbéio aspiramos a

representar y a expresar la voluntad y
los intereses de los electores, gque
saben muy bien lo que quieren ¥ son les
que, en definitiva, tienen la Qltima
palabra™.
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PREGUNTA 4: "Ustedes, como todos los grupes
peliticos, incluyen en su programa una serie
de promesas llamativas. Los electores nos
encontramos muchas veces con dificultades

para elegir. LEn qué se diferencian
ustedes?".
RESPUESTA:
"S55, somos conscientes de gque llaman la
atencién...., jclaro gque llaman la

atencién!, pero tenemos un equipo muy
competente capar de llevarlas a cabo,
y la garantia de qgue son las mejores

propuestas.
Esperamos contar con el apoye de la
mayocria..., que siempre sabe

seleccionar y discernir lo mejor entre
ias numerosas ofertas politicas que se
le hacen”.
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"REFORZANTE"

DESPEDIDA DEL ENTREVISTADOR: "Muchas gracias
por su intervencidn, esperamos no haberle
cansadc con nuestras preguntas... .

DESPEDIDBA:
"En absoluto, y guiero agradecer a
ustedes este espacio y la atencidn de

los telespectadores gue me han seguido.
Muchas gracias".
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PREGUNTA 1: “Buenas tardes; imagino que a
pesar de la dureza con gue se estd
planteando esta campafia electoral, se
encuentra usted con &nimos para afrontar
esta entrevista...”

RESPUESTA:
"Naturalmente, y les agradezco la

ocasién gque me brindan para exponer
nuestros cohbjetivos".



nE

PREGUNTA 2: "Bien..., durante la pssada
campafia electoral, su partide negéd cualquier
posibilidad de paeto con woiras fuerzas
politicas; zin ambargo, no han cumplido ese
propdésite,  LCamo  pueden  justificar ese
cambic? (No cres que los electores pueden
sentizse engafiados?",

RESPUESTR:

"Buent, .., 5S4M05 Preciscs on 1o gue es
el andlizis de los pactos politicea. ..
Bnte las rcircunstancias que se& nos
prasentaban en esos momentos cabian dos
spoiones: © bien cumplfiamas nuestra
promesa de no pactar, aun a riesgo de
ne ver realivadog aspectos importantes
de nuestra programa, a bien
estableciamos l2s pactos necesarios que
nos garysntizaran la buena marcha del

mi smao .
Una vaz raunida la suficients
informacidn y analizadas las

caracteristicas de 1os otros partides,
tos intereses de los electores y las
circunstancias generalas en gue ncs
encontribamos, decidimes que lo mas
poasitivo era pactar”.

“tonfic en que #sto no haya defraudado
2 los electores”.



407

"EXPLICATIVO"

PREGUNTA 3: "En el casc de no vencer en las
presentes eleccicnes, (cO6mo se plantea su
labor desde la oposicién?"

RESPUESTA:

“Pues la verdad es gue s1
desempeflidsemos un papel de oposicién ¥
obstruccidn sistematica, no sélo se nos
acusaria de obstaculizar la labor del
gobierno, sino que podriamos caer en un
jueges negative gue no permitivia
perseguir e|l bien ¥ el progreso del
pais. Por contra, si adoptésemcs un
talante totalmente colaborador, mis que
ser gposicién seriamos uncs "vendidos"”
a los oios de los demés y un "brazo del
poder”. En ambos cascs se trataria, a
mi juicio, de una postura extrema vy
perjudicial.

En mi opinién, la oposicidén debe
ejercer el ldgico contrel al gobierno
pero cuidando gue éste no se convierta
en un atague sistem&tico, sin olvidar
que guien pierde con todo elio es el
puebio™.
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"EXPLICATIVO"

PREGUNTA 4: "Ustedes, como todos los grupos
politicos, incluyen en su programa una serie
de promesas llamativas. Loz electores nos
encontramos muchas veces con dificultades
para elegir. ¢En qué se diferencian
ustedes?"

RESPUESTA:

“Cuando un partido politico se plantea
la estrategia a seguir en una campaila
electoral, puede decantarse entre
diversas opciones:

Primerc: Lanzar una serie de promesas
llamativas que lagren captar la
atencién del electorado. Por desgracia,
hay una tendencia general a abusar de
esto. No cabe duda de gque hay que
concretar las propuestas que se hacen
Yy presentarlas de una forma atractiva
y entendible para que el electorade las
asimile. Sin embargo, en ese afan por
captatr votantes, se suele entrar en
competencia por ver gquién promete mas
¥ mejor...

En segundo lugar, se puede evitar hacer
este tipo de propuestas para no caer en
ese juego competitivo, con lo cual se
corre el riesgo de pasar desapercibido.
Y tercero: Hacer unas ofertas realistas
¥ susceptibles de realizacién.
Nosotros nos decantames c¢laramente por
esta dltima, pues nuestras propuestas
se basan en una visién equilibrada de
la reatidad y, por supuesto, confiamos
plenamente en nuestra capacidad para
aportar las mejores solucicnes™.
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DESPEDIDA DEL ENTREVISTADOR: "Muchas gracias
pror su intervencién, esperamos no haberle
cansado con nuestras preguntas,., ™.

DESPEDIDA:

"Por supuesto qQue no. Muchas gracias a
ustedes por permitirme acceder a este
espacio”.
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"DIRECTO"

PREGURTA 1: "Buenas tardes; imaginc que a
pesar de la dureza con gque se esta
planteande esta campafia electoral, se
encuentra usted con &nimos para afrontar
esta entrevista..."”

RESPUESTA:
"For supueste. .., estoy a sy
disposicidén'.
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“DIREC "

PREGUNTA 2: "Bien..., durante la pasada
campafia electoral, su partido negé cualguier
posibilidad de pacto con otras fuerzas
politicas; sin embargo, no han cumplido ese
propésito. (Cébmo pueden justificar ese
cambio? ;No cree que los electores pueden
sentirse engahados?™.

RESPUESTA:
"Realmente hemos establecido los pactos
gue crejiamos convenientes; los

acontecimientos asi Jlo exigian y,
gracias a elle, hemos podido llevar a
cabo acciones gue de otro modo habrian
sido dificiles.

Por supuesto, vamos a mantenerlos si es
necesario.

Estoy seqguro y convencido de que los
electores no pueden sentirse engafiados
por ello™.
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"DIRECTOD"

PREGUNTA 3: "En el caso de no vencer en las

presentes elecciones, icémo se plantea su
labor desde la oposicién?"

RESPUESTA:

"Hemos trabajadoe duro en todo este
tiempo, y seguiremos haciéndolo tanto
como hasta ahora o mas, al margen de

los resultados gque obtengamos en estos
comicios".
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"BIRECTO"

PREGUNTA 4: "Ustedes, como todos los grupos
politices, incluyen en su programa una serie
de promesas llamativas. Los electores nos
encontramos muchas veces con dificultades
para elegir. ¢(En qué se diferencian
ustedes?”,

RESPUESTA:

"No pretendemos gue nuestras promesas
sean meros anuncios publicitarios, sine
que reflejen nuestras lineas de accidn
prioritarias en funcidén de las demandas
de la sociedad actual; pretendemos

dotarlas de un cardcter mas
constructive que llamativo,
Estamos convencidos de lao que

proponemos y haremos lo posible por
mantenerlo”.
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“DIRECTO"

DESPEDIDA DEL ENTREVISTADOR: "Muchas gracias
por su intervencidén, esperamos no haberle
cansado con nuestras preguntas... ".

DESPEDIDA:
"Muchas gracias a ustedes por
facilitarnos la occasién”.
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"SINCERO"

PREGUNTA 1: "Buenas tardes; imagino que a
pesar de la dureza con que se esta
planteando esta campafia electoral, se
encuentra usted con &nimos para afrontar
esta entrevista..."”

RESPUESTA:
"Desde luego gue si, puede usted
empezar cuando desee'”.
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" SINCERO"

PREGUNTA 2: "Bien..., durante la pasada
campafia electoral, su partido negéd cualquier
posibilidad de pacto con otras fuerzas
politicas; sin embarge, no han cumplido ese
propésito. . ;CThmo pueden justificar ese
cambio? (No ¢ree que los electores pueden
sentirse engaffados?".

RESPUESTA:

"Es cierto gque no éramos favorables a
pactar cen otras fuerzas peliticas...
¥y, por ello, entiendo gque hupiera
cierto descontento entre los electores
cuando pactamos. Sin embarge, lo vimos
necesarjic para seguir adelante con
nuestre programa.

Aunque en Su momento pensamos que era
1o mejor gue podiamos hacer, reconozco
que siempre cabe la posibiiidad de que,
a la larga, no sea tan pesitive;

sOn riesgos gue en toda accidn peolitica
hay 4gque correr, Yy esperc gque el
electorado sepa comprenderlo’.
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MSINCERO"

PREGUNTA 3: "En el caso de no vencer en las
presentes eleccicnes, ;cémo se plantea su
labor desde la oposicién?"

RESPUESTA:

"Aunque todos acudimos a estas
elecciones con e] deseo y la esperanza
de ganar, hay que admitir la
posibilidad de que no sea asi, con lc
que es l&gico plantearse la estrategia
a seguir en ese caso”.

"Mire usted..., puesto que pretendemcs
el bien comin, nuestra labor comec
ocposicién estaria caracterjzada por un
amplio deseo de colaboracién, siempre
que lo creyésemos oportunc, aungue, por
supuesto, no dejariamos de refiejar ic
que pensisemos que no se estuviera
haciendo bien..., peroc siempre deade
una critica constructiva.

Puede ocurritr gque, en un momento
determinado, esta Jinea de accién no
sea del tode satisfactoria, pero
creemos que es la mas correcta”.
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ZSINCERO™

PREGUNTA 4: "Ustedes, como todos i1os grupos
politicos, incluyen en su programa una serie
de promesas llamativas. Los electores nos
encontramos muchas veces con dificultades
para elegir, {En qué se diferencian
ustedes?”.

RESPUESTA:

"A veces me entristece la imagen gque se
da en pericdos de campafia; en ciertos
momentes se dan verdaderas luchas por
ver 4quién ofrece mis y mejor. Debo
reconNoCcer que, a veces, nosotros caemos
en el mismo juego; perao, en general,
puedo decir gque mi partide, ¥y ¥yo
personalmente, aborrecemos este tipo de

pugna, ¥y nos limitamos a ocfrecer
aquello que realmente podemos llevar a
cabo”.

"Estas ofertas las hacemos bhasandonos
en los datos de que disponemos y que
nos ayudan a delimitar las necesidades
y demandas principales de la poblacién.
A pesar de esto, siempre pueden darse
determinadas circunstancias que nos
impidan cumpiir en su totalidad estos
compromisos, Jo cual esperoc gue no
ccurra”.
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"SINCERO"

DESPEDIDA DEL ENTREVISTADOR: "Muchas gracias
por su intervencién, esperamos nc haberle
cansado ¢on nuestras preguntas... ",

DESPEDIDA:
"En abscluto; es nuestro deber
comparecer ante los slectores™.



5. APENDICE II

A continuacion se presenla integramente el cuestionario, compuesto por las
pruebas anteriormente " comentadas, 1al y come se presento a los sujetos
participantes en la investigacién. Conviene seilalar que, si bien aparece sélo una
hoja con las fotografias de los cinco supuestos lideres en determinado orden,
como ya se ha explicado con anterioridad este orden variaba en funcién de las

secuencias que iban a ver los sujelos.
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Este cuadernillo contiene upa sSerie de preguntas relativas a
las intervenciones de los lideres politicos que acaba de observar
y a aspectos politicos en general.

l.e rogamos Jea atentamente los enunciados y conteste a TODAS
las cuestiones con la mayor SINCERIDAD posible, No piense demaziado
sus respuestas, y tenga en cuenta que éstas serdan TOTALMENTE
ANONIMAS.



LIDER A

LIDER B

LIDER C

LIDER D

LIDER E
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Potoyyiera Laocprriupcdad de votaroer erios momentes. ot fuil de ad siguientes opclepe: se deciiirial

Balgee C00 WAR CTBI. e 4 fa3il.d SOTUELPTRCIEDYE, aquei.d SPOLOL Per la fual se decida.
o OPCION 10 S-vacoporourc e lue Lideres politicc
e DPCION ¢ Votar enm blanca eietcer fu feresbo gl velc pere sio baceric por ue

fe oo iideres que na viste!

OPCION 3: Mbstencién inc ejercer su dereche ai velo}

t

-

EELLENAY FICLOSITANENTE £1 SE 43 DRCIDIDO POE LM QRCIOW L: Votar per ube de [cs lideres politicos.

*fades can ue cizemle g ielra que corresponda al lider polivizo al que usted vota:
) ] C b ]

t:Bastz qué puntc esta sequro/a de 1z vataridp que ba realitade? marque cop woa rrer, 4 oo large de a2

cigeaente ercala, ¢l grade de sequridad deosuoareién)
R R e B B ]
tada tlge bastaete totalwente

1/ ) RTLLERAR EICLESIVANENTE §1 ST BN DECIDIMO POR Lk QPCIGN 3 Vetar en f.ante, ;

t:Basta qué pupto est: sequre/a de su opelén? [marqee com and crar, a ¢ .arge de .2 s:q"‘uunte estiil,
el grado d¢ sequricad de su accién)

e R U |

tada alqe bastante totalmente

T:Por qué ha elegido esta apeiin?

3/ k RELLENAR FICLOSITAMENTT S1 SE B DECIDIDO POR LA OBCION 3: Rbetercidr.
*.Basta que punto esti sequrefs de su opciée? (marque com wma cres, & lo large de la siguiecte esziie,
el gradc de sequridad de <y zcelin)
[ [ETTTE 4
pada tlge bastante totalmente

T Fer gub La eiegide esta opridn?

POE TAYOR, BO PASE 3T PAGTNR §ASTA QOF Bb HATA CORTESTABO 0UAS LAS CORSTIOEES
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t b watgen ¢ gue tata ucted veldce ¢ Bd 2 it de eiics, coloque, par orden de preferemria. las letrus

.t

TIUDATRILILATLAT 3L TD LLIRIRY BILLLLTET Tue as¥ld S® ITIeIvl. e 3, YoThA quE .2 DILWERID RUa Tepresenie 2

2gue. LZET GUe B3S

barty rompletar

e Ld GLEVACC. L& SeGLECA o. Sub MEf e rava qusiaac GeSpues Qe PIIBEI?, Y ASt sucesiTZmen!r

feg cupee.

18 Cletra del lider que mir le b2 gustade)

1 ;Qué es To que wis je ba gustado del LIDER QUE HA SELYCCIOEADO LY PRINER LOCAE? {marqwe com mxa crug uoa o variis

de i2s nasiiias, segin cred esized.que ¢ refieyen we)or;

e que gice

Su imagen

Sus gestes

Su forea de expresarss

Ures

{especiticar)

FOR TAVOR, KO PASE DE PAGIFZ EASTA QUL FO EATH CONYZSYADO TODAS LAS COESYIOEES
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1 Sefiale com wma crur enive taca par 6 aéielives, ajeel punto que refieyr meer u iepresion qoe le ha cousads
el LIDEE POLITICO QOR HSTED 2k S1TUADO 10 PRINEE ROGAR. Por elempic, &: ¢i .lder que usied bz coiocado eb promer
mgar le b1 parecide uca persobid By fria, cebe:d maccdr ¢om uoa srud, dentro del prower par de adjetives FEIC -
SALINE, et @ pefizien CWITT mas proxipa &l adietiee CPRIQY
sey bastante alge  cvestre  alge bastante wyy
wie 1 _ . _ . _  uw
Por comtra, si ie ba pavecide dastante cilids, su respuesta seria:
way bastapte alge  wettro  4lge bastaale muy
FRIC . e — — . _ CALTDG
v asi sucesivivente.
Le recordapes gue Gricamente cebe sefalar a ic largo de teda ecta eseaia las impTesiones que '¢ b2 causede

EL LIBER POLITICO OOF CSTED AL STTOADD TN PRIMER LUGAE.

muy bastatle zige meutrc alyo dastante  moy

FEIC o e e AL
MEACHYG o mooMmnv
MCONRRBISIBLE  _ _ __ __ __ __ __ CONPRENSIBLE
ewee . __ __ Yosmmeo
BRI e e iIEtImESARIE
e . __ __ __ o
BORADMBLE . . ESMCRADMELE
ReRNEE . o taam
MOSOOR . __ o __ 10 a03M00%
CORPESENTE . __ __ 1coxemvINne
EIRLICMING . . __ ¥ RIRLIGMIVO
oIt . __ . __  __  corvixcert
moonmL . __ mociom
CONPIABLE . . o o o ho CONFIMLE
K0 FEPORTANTE REFORLANTE

POR FAVOR, WO PASE IE PACIND HASTA QUE BO HATR COBTESTEDO PODAS LAS CUESTIONES
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" Selale, marcasdo cor wga cruy 4 Jo large de Jas siquientes esealus. qub impresiin ¢ ka causadn cada ueo e ies
So3nieztes gspecize Ge. LIDER QOF DSTER & COLOCADO ET PRTNER LUCAE:

EXPRESION MACIAL

PIRRDA

SOTRISAS

POSTURR

CRIETTACION

BISTAACIA

GESTOS

MPARIZNCIL PERSONAL

YOLUKI¥ BF L4 TOU

EXYORACTON

TINBEE

noIpel

FELOCINAR

CLARIDAD

TImro DE HADLA

OTTINI DO

ATERCICN PERSOEAL

RESPULSTAS & PREGONTAS

bt SL L LT L B aeCEE L EE T L ]
nny desagradable sormal nuy agradable
[ I — {ommmem s [P, 4
muy desagradable sormi sy agradable
fremrmmmmmeaa drememae o derrenararann. R 1
izeristeates nermal my frecueates
poermmeamas R formnearaanes deereamerenanaes 1
Y cerrada sormal uey abierta
framanene = srmefmees femmesssarontans 4
ay desriada aormal aay centrada
L Arememanem e i +
ey lejana - sormal MY £eICABL
[ L SEIET SR dmrmmmme e Ammmmmmmmremae 1
WT escatos aormai muy frecsentes
[ RETRCTEEEES O e {
nay desagradable rormal my agradadle
pmmmmmmmm - o Ammmmmmnnne e o {
inadecmada rorml adecuado
prrmrnomnn--- deeemeeeeee A-mmmmmmmeeee - emmmmce s eemnas 4
inadecuada normal adecnada
pasomannsanas Jonracevinnae frammmnmnaas formraremennaan 4
nay desagradable sormal may agradable
prsmmmnnanan meemmmmnmnan e grammmemm s 1
ae} estrecartada zarsal my fleida
pommeemin drears T O B 4
inadecuada rorml adecruada
3 4 -t Ao e 1
sty cupfuse pormal wy clare
i e mmrmmneas i i 1
inadervado aormal adetuade
- - {--- B 4
my aberrido pormal iy iateresante
N et B A B ] 4
sada atepta per los demds normal nuy atetto por log dewis
prmmmmmneeea qrmmcmmeamnaan Ao B ] 4
inadereadas pormai adecoadas

POR PAYOR, WO PASE 3B PAOINA TASTA QUK KO ALYM CORTESTADO TOBAS LAS CUESTIONES
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* Yarque con wed crug, & Jo largo de las ziguientes exeadas, wo que wecicy considers que CABA FB0 OF LOS CINCO

LIDERES (OF Bk FISYD poece vener edilc er

- Lograr L85 GhyeLLNGE que Sk proponen

I bt § Fo--me-demem-d [ St e 4 | e -+ | SRR R R EE ]
frasaso enito  fracase ézite  fracase tito  fracaso érite  fracaso t1ite

- Consequir uca buepa relacién social

P - e - § poernmrbommaeed [ TR ey

SR PR [ ]
fracase etite  fracase tite  fracase tzite  fracaso fxite  tracase

- hutoafirmarse (hacer y decir iz que plessasi

Lo o 4 B be----- EANEEES 4 [ bosnenn 4 | IEEEEEEE - 1 | B rmmm e 4
fratase trita  fracase é1ite  Eracase éxite  fracaso d1ita  fracase trite

t Narque con woa crug, a o Targe de las siguientes escalzs, como le ba rescitado CADA 530 2 ES%05 LIDERES:

LIDER &: Yisidp p---e-eeeoms R 4 Mgresive  beeoseeoeesns b oo 4
uda nueho nda necho
LINER & TN beeomemmmm e eeemeod Agresine  bo------moo- e 1
nads ncho uda aucho
LidR C: timide b---mmmo-o- drecermannns 4 Agresive  br-eo-eeno- e 4
nuda niche nadz neho
Lioe p: Tinido  beromrmemoes desmmeoe- 4 Mresige  poms-oemeees R 1
[TLH] acho nh sucho
LIDER [: tinide  po--mmmeee- dmmmemmnnes 4 hgresivg  b--mom-os-o- e +
nda mche nd wacho

FOR PAYCR, ¥G PASX TR PRGINA HASTM QUE KO BATR CONYESTADG TODAS LAS CUESTIONES



t Bespandd dLoza ecisy dates sobie veted wiime
Eiaé

Serc: Hombre __ Nujer _
botual de estas cuatre afirmaciones deszrabe meyet Suwoiotecks gec la geiivieal feleque séle waa;
TEBGC UG LDMeTes Actlvp pEr (4 pOililicd (B0 ne llmito séle @ vetard _ {4}

3 Bstor interesadc por la polilica, pers no tome parte actima
3/ M 1aterés por la politica no es wayor que oiros imfereses
4f o estey e absoluto interesads por la politics -

{t) Bz ¢! caso de baber sebalade la primera epcion: "Terqo up interés active por la pelitica®, respoade, matcapdo

con Bd cCRE, €5 qué medida considera que ejecula a5 siquienter acciones:
1 bastantes 1
1114} reces Teces nenndo
- Leer de politica en les periddices
- Feblar con jos amiges de poiitica
- Convencer 4 otros pard gUe vclen jo mismo que Jo
- Ceptactar con priiticos
- Bacer tacpade por zlqin candidate o partide

- Qtros {especiiscar)

v b que medifd realiparia estas accisnes:
lo podria 18063
baria  bacerle o baria

- Participar en beiccts

- hsistit 3 sanifestaciones legales
- Farticipar en huejgas

- Ocupar edificics

- Msistir & zanifestaciones ileqales

- Impiear la violencia persanal

- Otres (especificar)

< i%en qué obyetive realiza o realizaria tode esty actividad poiitica?

POR PATDR, B0 PASE OF 30J) BASTA QUE WO EATR CONTESTADD X TODAS L3S COISYIDIES
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P opailtici .d geBte babla de derechd » jrquiecda: usted [er qué pubte e siiwaria em 12 siguiente escaii, er
Cague e 5 origaitica tetalmente 4 o itquierda v ef 10 totalmepte x [a oerecia?. Boder coa ma citcule e cumers
que ®i re adecue @ se pesiclon
i H i] { 5 i ? ) 4 10
1IQAIITEL DEERCIY

* En general, ;se identifica cop aigin partide pelitico? (RECDERDE QUE SOS RRSPORSYAS SON TOTALNENTE ANGKINAS)

T --=-y Nombre Siglas _
ibstd afiliade? 81 __ Ro
TRo __ --e-y Se siente mis prérims a uwp partide que a otre]
S __ --> Tombre Siglas
e --» %1 waflans bubiese elecciones, ja qué partide wotaris?
Youbre Siglas
bonasqene

* Wzrque car wod crux dopde wejor se refleje suopensamiento schre las siguienies ceestiones:

nada  alye Dastante wacho

- (It qué medida siente respelo por las instituciones politicas de

este pais?

- ¢fn qué medigy cree que los tridumales de justicia de este pais garaptisan
U aflo juste?

- (Basta qué punto piensa que los derechos bisicos de los ciudadanos estin
biep protegidos por nuestro sistemd poiitice {democracia)?

- oRasia qub puats se siente orgulloso de wivir baje suestro actual sistem
politice?

- ¢Basta qué punte cree que nuestro sistema poiftice es el wejer de los
posibies?

- (Has'q que puntc apoya nuestro sistema de gehiernct

- (Basta que punto cree usted vy sus zmiges estar bien representados en
huessre 1stemd ge gobierne?

- (Rasta que punte cree que sos prepios valeres poiiticos sem diferestes de

vog de puesiIcosiftermd poiitisc demecritics?

POR TAFOR, WO FASZ DE FAGIND EASTY COE NO XATM CONTISTADO YobAS LAS CUESTIORES
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foRsprese U graft 4 atueTE £ L3 SiGEieniet futstiooed. martando tom WA LYY MR i punte que ceeiifere
adezuado ¥ osu spinLiD.ode Log T qie coBpobts b ESTiLE.

©ME TIRC QUE @ .65 BO.il.TEE Des SLIETESE MUCLE (C qUe CRIBe ld genie como fe,

tataimente totaimente
desacuerds de acverds

- Bu qeneral, los pariaeentarics, una vef e.eqidns, pierden el contaclo con & gente woy tépiiaments.

tatalmente telalnente
desacnerda de acuerds

DS particns oo S8ic se trieresan por .os votos d2 .2 gente, SiMe LaEk1en pOr FUS CEMDICEES,

totalmeste ’ totalusste
desacaerdo de acuerde

' fespubdd akora hrevemente a ta¢ siguientes prequitas |

+ Cennralmenie, [cree ustes que este pais es goberfada 'eniendg #b cuenta el {nterés de unes gocos o, por

¢l contraris, se hate tenjesdo en cuenta el imterés de la wyerial

+ iCree que 1a mayerig de tas veces e gebierno hacve lo que debe?

POR TAFOR, FD PASE DX PacIWl MASTL {01 WO EATA CONTRSTEDO TODAS LS COESTIONIS
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TRz otentiane canieste d S fguientes cuestisaes (LY ERCORDANOS W3 YEY NAS QUE SUS RESPURSTAS 500 TOTALNTITE

LEONTNAS

+ (¥old en ias @illmas corvocalorias ceryespondentes a:

-Parlastnto Buropec: $i__ ey
e -
-Eleseicnes Generaies: S ---o>
Bo__ o
-Flecciones hutopdmicas: §1 __  ----%
Yo, o
~Elecciones Mumioipaies! i ---0)
) -

- 51 mibiana bubiera usa cosvocatorin para
- chetariz? o 8

o

Toubre del partido Siglas

JPor quel: por propua velientad

Por causas ajenss 2 mi voluntad

Rombre del tartide Siglas

ibor quéi: Por propia volentad

Fer causas ajends a xi voluptad

Kowbre gel partido Siglas

Jdor quel: For propia roluztad

For causas ajemas @ wi veiuntac

Toubre del partide Siglas

(For quel: Por propia volubtad

Por ravsas ajecas a mi voluptad

votar en cualquiera de Jos coatro comicios amteriores:

Soabre del Partade S1gias

PR TRTOE, KD PASE DE PAGINA HASTA (UL T0 IATH CONYISTADO YoDaS LAS COEETIONES
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Poliorimente. camn cierre Ge esle CoesUiobdrie, Cespehdy 3 ics sigwientes MSpecles:

+ (En qué medidu es importante para usted que ue Dider politice:

~ Critique a sqy cootrincantes politicos

pemmmmmeeas] pommmmeees +ommmanes fearenaaanns 4
sada importaste ney iwportante

- Babie positivamente de s1 mismo (y de sy partide), asi coms de Tos electopes

fem-ee- F + 4 -

sda igpottante my inpertante
- O¢ explicaciones completas de 3 situacin puiitica e que se epementra

tada importante vy importante

- Se erprese de forma dyrecta, zin dar detailes.

nada imperiante wuf importante
- Sta siocere, anaque eilc no ie bereficie.

P ————— o ittt = Bt e E R s |
ada ingorteate sty inportante

+ ih qué tendemcia politica cree que pertenecen los lideres que ha podide ver en ) videc? Intente

situarbes 3 lo largo de lay siguirwies estalas, tofeande cob un titcaie ) nimero gque £Tea tohvepierie.

bttty TRNECHL
LIDIR & 1 H 3 1 5 b 1 s ] if
LIGER & 1 H H L] 5 i 1 i § 10
LIBER C 1 1 3 4 H 1 1 t ] 1
LIbER B H 1 3 L H § 1 ] L} It
LIDER £ H H H { H § 1 i 1 1
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© b occrl.Ludc.ie se presetan 37 items relacyonadss cor oy centimientos de cenfiansa pars hablar e
pubiicc. Tonteste “vermadero” {¥: o "fuise® ¥ segun .o que Seple o Davd senlido a .a bora de habiar en pubdinco.

Ko ce civice ge contestar niognn ites,

1. Me 2legry epcontrar una cpertunidad pari tasiar en phbiice...... e e T
1. ke t:embizn a8 mamos ctando trale de coger aiqo estande en ia tarima.... ... A
i, fengo ub miedc copstantt de oifidarme de fo que voy & hablac... ... ... .. A
4. La gente que we eycpebs me parece amadle coands we dirijo hacia el ... ... A
5. Nientras prepars i charly me eneventro en up constante esizdo de assiedad, .. LV ¥
£ Al fizal de 14 charla siemto que he tepido waa experiemcia agradadie...... 1T
1. Ke desagrada wtilizar el euerpe 7 la vor de formd eIpresivi.....oiiiiiii i T T
b. Cuando hablo delante de la gente, los pensamientos se we confunden y werclan. . ... U V1
4. Fo tengo miedo de enfrentarme @ geple que me escwehd......ooceeiei, .t LT F
i0. dusgme eatoy pervioso justaweste anles de ponerwe de ple, promte oluda Bis tmre: y [ uudl h

21T 4T T T T PRI . ot
il Mroute coo cometa confianta {a giteacion de dar uea charla. A
11, Saepto goe me coptralo toraimente mientras kablo.............. e, e, .V ?
15. Prefiero teper atotaciones 1 mano por si elvido 91 charla ¥
I ke alegra observar las rezcciones de la geste s mi charla.. i1
i5. bunque dabio com tluides con wis amiges, no emcuepiro palum pu R H N en Jatarime.......V I
1. Ne siepte relajado 7 3 quste mientras estoy bablande.. [
17, hunque be we Qusta hadler eo piblico, 20 {» teage mticwla: temer. .. Vol
if. Siempre gue sea pesible, emito Bablar em pidlico............ [P [T PO TR
1. Al wirar 2 {2 gente cuanda estoy hablando, sus cacss se desfiquran v VOF
2. He siente disqustddo commigo misng despeés de tratar de umqule 166 grupe de personas. . ........ [
IlooMe agrag BTEPATAT UB3 SHALLd. oo s ¥y ¥
11, tengn la cabena mpe]lh ceando estoy defacte de gente a qnm doy upa tmh it
I3, fTewgo, mis biem, fluides werbal ... .. ... . ...l e e e vV F
M. Sudoy tiembio antes de levamtarwe para hadlar........... P R VoF
150 W postura varece forrady f poce patural.,....... v LV F
6. tengo wiedo T estos tenso todo el tiempo que estoy hlbhudu 5] inhucn A
17, La posibilidad de babiar enm pibiico we parece relativamente agradable.................... v V!
M. Ke teseity difien] buscar con talasa #0 a0 cabera Jug palabris adecrades pana up:esar ns

FERSAMIRLICS . ... .. v I
79, ke sieote aterreritade ante ]1 1deg de bablar antle en grupe de persomas. R I |
L. Tengo 1 sersacitp de estar aierta al bablar em pihileo ... .. . ¥

LS50 NA SIDO TOD0
LT QOLDANOS MUY MGERDECIDOS

0T IRpoRTARTE!
LE ROCANOS (O% BB EL YRADSCHESD DR 35T3 SEmAFM FROCORE ¥O COMTNTAR FADA RILATITH & ESTM ZIPKRIENCIE
WBCRAY GRACEAS POR 59 COLRRORACION
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