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La cuantificacién, la medida, la cons-
truccion de escalas son términos que
normalmente designan nimeros para
describir los eventos.

En cualquier actividad cientifica la
metodologia cuantitativa juega un papel
esencial siempre y cuando se inserte den-
tro de un marco teérico coherente. El
propésito del presente estudio es el de
delinear las dimensiones fundamentales
de caracter teérico que enmarcarian la
problematica de la medida de actitudes
de las empresas. Xl estudio versara so-
bre los siguientes dos puntos:

A. Hacia una definicién de la actitud.
Analisis de sus componentes.

B. Significado de la actitud dentro
del contexto metodolégico de las cien-
cias sociales.

A. Hacia una definicion

de la actitud.

Allport (1935) concibié mas de cien
definiciones de “actitud”, sin embargo
Osgood Ch. (1965) sostiene que se pue-
den encontrar rasgos fundamentales al-

rededor de los cuales se puede obtener
un consenso por parte de los autores.
En este orden de ideas la caracterizacion
de las actitudes podria fundamentarse
en la siguiente forma:

1. Las actitudes son aprendidas e
implicitas.

2. Las actitudes pueden evocarse ya
sea por signos perceptuales o por signos
lingiiisticos.

3. Las actitudes son predisposiciones
a responder en forma evaluativa a tales

signos, y

4. La predisposicién evaluativa puede
caer en cualquiera de las partes de una
escala a partir de “extremadamente fa-
vorable”, pasando por “neutro”, hasta
llegar a “extremadamente desfavorable”.

Con relacién a esta caracterizacién,
Mc Guire (1969) sostiene que es impro-
bable que cualquier aproximacién para
definir las actitudes sea superior 2 las
otras en todos los aspectos.

Al proseguir en la busqueda de un
alto grado de consenso acerca de la cons-
titucion de las actitudes, aparecen dos
dificultades con las cuales normalmente
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se tropieza el estudioso por un lado: es
dificil ducidir cual es la diferencia sus-
tancial en la definicién que se deberia
tomar para no obtener consenso; por
otro lado, es igualmente dificil decidir
sobre la forma de ponderar la interpre-
tacion operacional, como “valor real”,
contraponiéndola a la interpretacion
verbal de un concepto. Al tratar de
obviar estas dos dificultades podria lle-
garse a ciertas generalizaciones tentati-
vas sobre los conceptos contemporaneos
de actitud.

Los trabajos de Allport (1935) lo
llevaron a concluir que la mayor parte
de las actitudes pueden clasificarse en
negativas y positivas segun los objetos-
actitud estén en acuerdo o desacuerdo
con los valores creencias y sentimientos
de un determinado sujeto; también se
dio cuenta de que hay toda una serie de
actitudes, como las impersonales y las
judiciales que no encajan en esta clasi-
ficacidn.

Krech, Crutchfield y Ballachey
(1962), a su vez, sostienen que las acti-
tudes son sistemas permanentes de
evaluaciones positivas o negativas, senti-
mientos emocionales y tendencias favo-
rables o desfavorables con respecto a
objetos sociales.

Lo cual quiere decir que la definicion
permanece a nivel de polarizacién entre
“favorable y desfavorable”. La mencién
de objetos sociales —elemento que no
aparece en ninguna de las definiciones
de Allport— aparentemente refleja sus
puntos de vista sobre el objeto tipico
de una actitud, mas bien que la con-
viceién sobre la clase de objeto que una
actitud debe tener, al mismo tiempo
sostienen que el objeto de una actitud
puede ser algo que exista para un in-
dividuo. El aporte de Krech Crutchfield
y Ballachey (1962) consiste en una des-
cripcion del componente cognoscitivo
compuesto de creencias acerca del ob-
jeto, las mas importantes son las creen-
cias evaluativas. El componente de
sentimiento de una actitud que da a las

actitudes su insistente caracter de ex-
citaciéon motivacional esta compuesto
por las emociones relacionadas con el
objeto y el componente de tendencia a
la accién lo constituyen las disposiciones
del comportamiento relacionadas con la
actitud. Ademas, para las actitudes en
si mismas que tienen el caracter de sis-
temas a causa de la interrelacion de los
tres componentes mencionados, la ma-
yor parte de ellas forman conjunto con
otras actitudes. En el caso concreto que
nos ocupa, por ejemplo, la actitud hacia
la empresa comprende las actitudes ha-
cia el salario, hacia el jefe inmediato,
hacia el sitio de trabajo, hacia los ins-
trumentos, etc. Sherif y Sherif (1967)
ven la actitud como un conjunto de
categorias evaluativas que un individuo
ha formado (o aprendido) durante sus
interacciones con personas y objetos en
su mundo social.

Newcomb, Turner y Converse (1965)
sostienen que desde el punto de vista
cognoscitivo una actitud representa una
organizaciéon de cogniciones valencia-
das (valencia), es decir, acompaiiadas
por asociaciones positivas y negativas,
y desde el punto de vista motivacional,
una actitud representa una disposicion
para desencadenar el motivo. Mientras
Sherif y Sherif (1967) no hacen men-
cién al afecto o a la tendencia o a la
accién, no dejan de lado el componente
afectivo y el valor productivo sustancial
para su técnica de medida.

En el caso de Newcomb y otros
(1965), no hay problema si su nocién
de actitudes como cogniciones valencia-
das implica tanto creencias evaluativas
como cierto afecto caracteristico en ca-
lidad de componentes de actitud, ade-
mas su planteamiento sobre la actitud
como una disposicién para desencadenar
la motivacién ciertamente parece im-
plicar un reconocimiento de un com-
ponente de tendencias a la accién.

Rosenberg y Hovland (1960), en el
mismo sentido, han llegado a la con-
clusién de que las actitudes son predis-
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posiciones para responder a cierta clase
de estimulos con cierta clase de respues-
tas cognitivas, afectivas y de compor-
tamiento.

Katz y Scotland (1959) por su parte,
proponen que una actitud puede defi-
nirse como una tendencia o predisposi-
cién del individuo a evaluar en cierta
forma un objeto o simbolo de ese objeto.
Esta vision un tanto panoramica nos per-
mite considerar que las concepciones
contemporineas de la actitud son multi-
dimensionales en el sentido en que re-
presentan conceptualizaciones que tie-
nen mas de una clase de elementos
contituyentes relacionados entre si.

Como conclusién de esta primera
aproximacion general podriamos decir
que la nocién cognitiva, afectiva y co-
nativa de la actitud esta expresada por
gran parte de los teéricos. Mas concreta-
mente esta nocién quiere significar que
la actitud es un sistema permanente de:

1. Creencias especialmente evaluati-
vas; 2. Afectos positivos o negativos, vy,
en ocasiones, ambivalentes, dirigidos
hacia el objeto; 3. La actitud y ob-
jetos relaciones, y 4. Tendencias hacia
la accién que miran al objeto y objetos
relacionados, donde el papel del objeto
“relacionado” se limita a llamar la aten-
cién de la persona que percibe el objeto-
actitud con el fin de que descubra una
relacién entre éste y aquél. Al parecer,
existe un alto grado de correlacién en-
tre (1) y (2) aunque conceptualmente
aparezcan distintos.

La segunda aproximacién estara cons-
tituida por un analisis de los componen-
tes actitudinales dentro de un contexto
empresarial. Asi, tenemos en primer
término el componente cognoscitivo,
esto es, la idea que generalmente se
considera como cierta categoria uti-
lizada por los individuos al pensar, Las
categorias son inferidas a través de res-
puestas consistentes a estimulos discri-
minablemente distintos. La categoria

salarios puede inferirse, por ejemplo,
determinando las respuestas semejantes
de los empleados hacia la remuneracién,
las primas, bonificaciones, prestaciones
sociales, ete. y otros estimulos que sean
capaces de discriminar. Las frases tales
como “los salarios son ...” “los sala-
rios tienen ...”, son también parte
de este componente.

En segundo lugar consideramos el
componente afectivo, o sea la emocién
o conjunto de emociones que acompaia
la idea. Si una persona se “siente bien”
o se “siente mal” al pensar en una ca-
tegoria, podriamos decir que tiene un
afecto positivo o negativo hacia los ele-
mentos de esta categoria. Por ejemplo,
si un empleado se siente bien cuando
piensa en el salario, se dice que tiene
un componente afectivo positivo hacia
€L

Finalmente. el componente de com-
portamiento o predisposicion o la accién,
tal como gastar, invertir, ahorrar, etc.,
el salario.

Es de advertir que de no tenerse el
concepto “salario”, no se tendria una
actitud hacia él. De ahi que la repre-
sentacion cognoscitiva de la categoria
sea la minima condicién para tener una
actitud. Como complemento, la categoria
cognoscitiva ha de llegar a asociarse con
eventos agradables o desagradables o
con metas deseables o indeseables. Cuan-
do esto sucede, la categoria se ve acom-
panada del afecto. Entonces, mientras
mas agradable sean los eventos o situa-
ciones y mientras una mayor frecuencia
de ocurrencia se haga presente en asocio
con la categoria, mayor sera la cantidad
de afecto que se sumara a la categoria.
En forma similar, a mayor deseabilidad
de los fines susceptibles de alcanzarse
a través de la categoria, mayor sera
el afecto.

Aunque los tres componentes estén
generalmente relacionados en forma es-
trecha, hay circunstancias que pueden
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En la figura namero 1, los estimulos
estan agrupados en una categoria que
representa el objeto de actitud. La ac-

titud tiene tres aspectos y cada uno de

ellos es medido por una variedad de
respuestas del sujeto.

Variables Variables Variables dependientes
independientes intervinientes. mensurables.
mensurables.
( [ Respuestas del sistema nervioso
Afecto central. Manifestaciones de
afecto.
Estimulos (personas) situacio-
nes, grupos, puesto de trabajo, —3 A qitudes < Cognicién Respuestas perceptuales. Mani-
productos sociales y demas ob- festaciones verbales de creencia.
jetos actitudinales.
Acciones abiertas. Manifestacio-
Conducta nes verbales referentes a la
conducta.
Ficura 1. — Concepcién esquematica de las actitudes (segiin Rosenberg y Hovland, 1960).

producir componentes inconsistentes.
Por ejemplo, un conductor de monta-
cargas que haya tenido un accidente
con su maquina puede tener un compo-
nente afectivo negativo (se siente “mal”
cuando piensa en montacargas), pero
puede darse cuenta de que mno puede
cumplir con sus funciones asignadas sin
recurrir al montacarga y, por lo tanto,
tiene un componente de comportamien-
to positivo, esta predispuesto a hacer
uso de los montacargas.

En esta parte del estudio valdria la
pena preguntarse por qué los individuos,
en general, y los empleados de una em-
presa, en particular, tienen o adoptan
actitudes. Del tipo de respuesta que se
dé a este interrogante se desprende la
importancia del estudio y medida de
actitudes en el medio empresarial.

Al parecer, cuatro razones fundamen-
tan la funcién de las actitudes en el
comportamiento humano:

1. Las actitudes ayudan a comprender
el mundo que rodea a los individuos

organizando y simplificando el com-
plejo conjunto de estimulos proveniente
del medio fisico-social.

2. Las actitudes ayudan a proteger la
auto-estima de los individuos hacién-
doles posible evitar verdades desagrada-
bles de si mismos.

3. Las actitudes ayudan al individuo
a ajustarse a un mundo complejo, lo
cual aumenta la probabilidad de que
el individuo reaccione de una deter-
minada manera con el fin de maximizar
sus recompensas a partir del medio.

4. Las actitudes permiten, a los in-
dividuos, expresar sus valores funda-
mentales.

Estas fuentes pueden ampliarse y pro-
fundizarse en estudios posteriores;, por
lo pronto nos detendremos en el, asi,
llamado, analisis funcional de las acti-
tudes, cuyos mayores exponentes son
Smith (1947), Smith, Bruner y White
(1956) , Katz y Scotland (1959) y Katz
(1960) .
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Parece que la justificacion mas im-
portante que se hace de la existencia
y del estudio de las actitudes es que
éstos ayudan al individuo a ajustarse al
medio, garantizandole un cierto grado de
prediccion. Bien sabemos que tenemos
un repertorio establecido de reacciones
para una categoria dada de objetos de
actitud. Una vez que el objeto-actitud
ha sido clasificado en esa categoria, po-
demos emplear nuestro repertorio exis-
tente de reacciones. Esto nos evita entrar
de nuevo en un proceso de decisién par-
tiendo de las primeras etapas en el
desarrollo del comportamiento, lo que
nuestra actitud deberia ser frente a un
objeto de actitud particular. Dentro de
este sistema de funcionamiento esta pre-
vista la prediccion de los acontecimien-
tos de nuestro medio social. Si hemos
clasificado correctamente el objeto de
actitud y éste se comporta en forma si-
milar a como objetos similares se han
comportado en el pasado, podemos em-
plear nuestra experiencia previa como
una guia y obtener una ejecucion exitosa
del comportamiento. Las actitudes ayu-
dan al empleado a ajustarse a su medio
de trabajo en la medida que hacen mas
facil la acomodacién de la expectativa
del trabajador con los requerimientos
del trabajo desde el punto de vista téc-
nico o instrumental y desde el punto de
vista de integracién grupal con otros
trabajadores de actitudes semejantes.
Smith, Bruner y White (1956) también
anotan que una de las funciones de las
actitudes es la de externalizar proble-
mas internos. En el mismo orden de
ideas, Katz (1960) presenta cuatro fun-
ciones de las actitudes que influyen so-
bre el comportamiento de los individuos:

1. Funcién instrumental, utilitario-
gnstativa; 2. Ego-defensiva; 3. Expre-
siva de valores, y 4. Funcién cognos-
citiva.

La funcion de ajuste se deriva de la
tendencia a maximizar las recompensas
en su medio externo y a minimizar los

errores, las sanciones y castigos. Por
ejemplo, un trabajador puede apoyar
un partido politico que cree le va a
ayudar erréneamente.

Las funciones ego-defensivas son uti-
lizadas por las actitudes que permiten
la auto-proteccién del sujeto a partir
del reconocimiento de verdades incom-
pletas de si mismo. La funcién de ex-
presién de valores, se presenta en el
momento en que la manifestaciéon de
ciertas actitudes del individuo le pro-
porciona placer, porque, como hemos
visto, las actitudes revelan algo de los
valores importantes para el individuo.
La funcion de conocimiento esta basada
en la necesidad del individuo, por es-
tructurar su universo, para entenderlo,
predecir los eventos, etc. En esta forma
los planteamientos de Katz (1960) son
basicamente una elaboracion de los pun-
tos de vista presentados por Smith y
otros (1956).

El comportamiento como determinante

de las actitudes.

Una forma de responder la pregunta
de por qué los individuos tienen acti-
tudes, es argumentar que todo individuo
necesita dar sentido a su comportamien-
to. Los individuos se explican su com-
portamiento auto-convenciéndose y con-
venciendo a otros de que los objetos
de actitud acreedores del comportamien-
to son intrinsecamente buenos y dignos
de una accién positiva. Un comerciante,
por ejemplo, apoya un programa politico
porque siente que este apoyo le signifi-
cara un incremento en el numero de
clientes. Asi las cosas, el comerciante
en cuestién se auto-convence y trata de
convencer a otros de que el programa
es muy valioso. Esto hace que su acti-
tud se torne paulatinamente positiva
hacia el programa.

El pensamiento tradicional sobre la
direccién y causalidad en la teoria de



las actitudes ha asumido que las acti-
tudes causan el comportamiento. Este
punto de vista, por nosotros adoptado,
presenta justamente postulados sobre la
direccién opuesta de la causalidad; el
comportamiento causa las actitudes.
Breer y Locke (1965) presentan evi-
dencias, a partir del laboratorio, apo-
yando la teoria de que las creencias,
actitudes y valores de un grupo de in-
dividuos son determinados por sus ex-
periencias concretas. Estas evidencias y
consideraciones nos permitirian plantear
los siguientes postulados: si los miem-
bros de una cultura dada reciben re-
compensas en situaciones en que sus
actuaciones son individuales, se incre-
mentara el “individualismo”; si reciben
recompensas eu situaciones en que ac-
tian como miembros de un grupo, se
incrementara el “colectivismo”. En for-
ma similar, si obtienen éxitos frecuentes
en tareas en que necesariamente exista
un lider, tenderan a ser “mas autori-
tarios” y si, con frecuencia, obtienen
éxitos en tareas en que no haya lideres,
tenderan a ser “democraticos” o igua-
litarios.

Luego de los experimentos de la pri-
mera clase de sujetos, Breer y Locke
(1965) encontraron un cambio desfa-
vorable en las actitudes hacia “la dis-
cusién en grupos” y a los “grupos en
general”; luego de los experimentos de
la segunda clase, los sujetos mostraron
un cambio favorable en sus actitudes
hacia estos dos objetos de actitud.

Al exponer a algunos sujetos a un
mayor numero de frecuencias de éxito
que otros, Breer y Locke (1965) logra-
ron cambiar algunas de las actitudes ha-
cia el esfuerzo, la suerte, el control, el
fatalismo, el tiempo y el manejo de la
naturaleza. Estos autores sugieren que
las situaciones que tienen 50-50 de opor-
tunidad de ser remuneradas requieren
un mayor esfuerzo y una evaluacién
mas alta del “trabajo arduo”. Las tareas
que son demasiado faciles o demasiado
dificiles no tienen esta caracteristica.

En su experimento, los individuos de
“trabajo arduo” (clases bajas) y los de
faciles condiciones (clases superiores)
tuvieron mas probabilidad de creer en
la suerte, pero en la condicién media
(clase media) obtuvo mayor probabili-
dad el control del medio por parte del
individuo. La correspondencia de los
descubrimientos del laboratorio seria
mas sugestiva en estudios sociolégicos
de las actitudes.

Teniendo en cuenta la importancia
que la psicologia contemporanea le da
al tratamiento investigativo de los even-
tos y problemas que aborda, deliberada-
mente nos detenemos en hacer la maxi-
ma claridad posible sobre la naturaleza
y dindmica de los elementos constitutivos
de la actitud, con la esperanza de que
superada esta etapa en parte por lo
menos, los instrumentos de medida y de
intervencion adquieran un mayor sig-
nificado dentro de las actividades pro-
fesionales del psic6logo industrial, hien
sea a nivel académico o aplicado. Es asi
como ahora analizamos cada uno de
los componentes.

1. Componente cognoscitivo.

Potencialmente existe un nimero in-
finito de diferencias notables en el com-
portamiento humano. Sélo en la dis-
criminacién de colores los ingenieros del
color estiman en 7.500.000 los colores
discriminables (Brown y Lenneberg,
1954).

Puesto que la capacidad de la aten-
cién humana tiene una fina discrimina-
ciéon del medio, el individuo humano
trata muchos estimulos discriminables
como aspectos de la misma cosa. En
otras palabras, categoriza los estimulos.
Puesto que este proceso simplifica la
tarea de responder al medio, la cate-
gorizacién tiene un valor considerable
para la supervivencia. Sin embargo, im-
plica una gran pérdida de informacién
(Allport, 1954b; Brunmer, 1958).
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Es por esto que el lenguaje tiene una
importancia clave en la categorizacién.
Cuando un lenguaje proporciona un tér-
mino para una categoria particular, fa-
cilita el uso de tal categoria a quienes
lo hablan. Algunos lenguajes tienen
vocabularios y giros idiomaticos mas
ricos para ciertos conjuntos de concep-
tos que para otros (Klineberg, 1954).

Las categorias pueden concebirse como
una estructuracion a dos dimensiones:
la una horizontal, de discriminacion,
vertical la otra, de nivel de abstraccién.
Tomando la categoria salario, podriamos
detectar la dimensién horizontal al ha-
cer mencion de sus diferentes facetas:
subsidios, primas, bonificaciones, etec.
Por otra parte la dimensién vertical o
de nivel de abstraccién estaria dada
por los conceptos de remuneracién, re-
tribucién, contraprestacion, incentivo,
compra-venta.

Con frecuencia, las categorias se de-
finen a través de otras categorias deno-
minadas “atributos”. Las figuras poli-
ticas de los paises de occidente, por
ejemplo, podrian clasificarse en cuatro
categorias, a saber: liberal-conservador
y ultra-moderado. Estos dos atributos
producen cuatro categorias.

Ademas de estas dos dimensiones de
organizacion cognoscitiva es importante
considerar la dimensién de centralidad
de los conceptos. Rokeach (1967, 1968)
ha demostrado que los conceptos difie-
ren en “centralidad”. Hay ciertas creen-
cias que tienen que ver con el individuo
y para las cuales hay un respaldo social
unanime. Por ejemplo, la creencia “mi
nombre ¢s Pedro” es muy central para
quien se llame Pedro. No hay discusién
sobre esta aseveracion. Hay otras creen-
cias que son algo menos centrales. Tam-
bién tienen que ver con el yo pero no
hay una base social para ellas. Por
ejemplo, la creencia “mi madre me
ama” es menos central y, por lo tanto,
quien se llama Pedro puede estar menos
seguro acerca de él de lo que puede

estarlo sobre la creencia “mi nombre es
Pedro”. Las creencias de autoridad son
ain menos centrales. Por ejemplo, la
creencia “la filosofia de Descartes es
muy sélida y estoy de acuerdo con ella”
es una afirmacién que es menos central
que las dos anteriores. Es una creencia
de autoridad, porque se centra alrededor
de una figura de autoridad. Removiendo
mas alla de las creencias centrales, estan
las creencias periféricas, por ejemplo,
“mi pais deberia permanecer neutral
ante las crisis armadas internacionales”.
Las menos centrales son todas las creen-
cias que son inconsecuentes. Por ejem-
plo, “tal actriz es menos bonita que tal
otra”. Aunque Rokeach describe la cen-
tralidad, otros autores (p.e., Sherif y
otros, 1965) escriben mucho sobre el
compromiso del yo. Las creencias alta-
mente centrales comprometen mucho al
yo. Puede ser mejor emplear el término
centralidad, porque implica que el cam-
bio de una alta creencia en esta carac-
teristica también cambiaria muchas
otras creencias, pero el cambio de una
creencia periférica puede tener un efec-
to poco importante sobre la organizacion
del sistema cognoscitivo. Sin embargo,
los dos términos pueden utilizarse en
forma intercambiable y deberia estar
claro que las creencias centrales o de
alto compromiso del yo son mas di-
ficiles de cambiar que las creencias
periféricas o no comprometedoras. Por
ejemplo se necesitaron casi 100 arfios
para que el mundo cientifico aceptara la
teoria de la evolucién, pero la teoria
de la relatividad fue aceptada rapida-
mente. Esta diferencia no revela la va-
lidez de las dos teorias, sino sélo dife-
rencia en la centralidad de las creencias
que tenia que modificarse con el fin
de aceptar cada teoria. Muy poca gen-
te tiene creencias relativas a la teo-
ria de Einstein, pero mucha gente tuvo
y atin tiene creencias centrales en rela-
cién con la teoria de Darwin. El con-
tenido de las categorias es altamente
influenciado por la cultura (Triandis,
1964a).
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Cada cultura define sus categorias en
forma diferente. Aun cuando dos len-
guajes utilicen la misma palabra para
una categoria particular, ellas pueden
incluir algunos objetos sociales diferen-
tes en dicha categoria.

2. Componente afectivo.

Una vez que una categoria se ha for-
mado, es posible que se asocie con esta-
dos agradables o desagradables, y a
través del condicionamiento puede ad-
quirir la propiedad de provocar estados
positivos o mnegativos (aproximacion,
aceptacién o rechazo). La forma como
la persona se siente con relacion a un
objeto de actitud estd, con frecuencia,
determinado por la asociacién previa
del objeto de actitud con estados emo-
eionales, agradables o desagradables.

Otra conexién importante entre las
categorias es la relacion entre una ca-
tegoria y los efectos valorados o des-
valorados, como son el éxito y el fracaso.
Peak (1955) ha sugerido que la actitud
hacia un objeto particular depende de
la relacién instrumental entre el objeto
y sus metas. Asi, experimentamos afecto
positivo hacia objetos que nos ayudan a
alcanzar nuestras metas y afecto ne-
gativo hacia objetos que obstaculizan
o nos llevan a metas indeseables. Asi,
“vivienda comunitaria” puede ser visto
por un particular relacionado con cier-
tos resultados indeseables (p.e., valo-
res reducidos de propiedad “vivienda
comunitaria”) . Esta determinado por las
probabilidades percibidas de conexién
entre vivienda comunitaria y varios re-
sultados, asi como el puntaje de satis-
faccion asociado con cada resultado. Es-
pecificamente el peso afectivo hacia el
objeto de actitud (A) esta conectado
con las probabilidades de los resultados
comportantes (P;, P, ... P,) y la eva-
luacién (E) de cada uno de estos resul-
tados por la ecuacion A =P, E;
P, E2+ ... +P, E,.

3. El componente de conducta.

En nuestra discusién sobre el com-
ponente cognitivo sugerimos que los su-
jetos responden a miriadas de estimulos
en sus ambientes, primero categorizan-
dolos y luego relacionando sus categorias
con otras. Algunas de estas categorias son
afectivas o, en otras palabras, incluyen
emociones. Otras categorias son norma-
tivas, esto es, incluyen ideas sobre lo
que es una conducta correcta hacia
miembros de una categoria dada. P. e.,
se puede categorizar una pintura por el
periodo, el artista, el museo en el cual
se encuentra, la escuela de la cual pro-
cede, el pais en el que fue creada, etc.
Asociada con categorizaciones de esta
clase estan ciertos estados emocionales,
agradables o desagradables. Ademas hay
asociaciones con ciertas ideas sobre las
cuales es correcto que se consideren com-
portamientos correctos.

Estas normas se desarrollan tipica-
mente en pequeiios grupos o sub-cultu-
ras. Son ideas acerca de lo que es una
conducta correcta para un miembro de
diche grupo: “mi familia”, “mi escuela”,
“mi trabajo”, etc. Asi un grupo puede
expresar su estado emocional placen-
tero en conexion con cierta categoria de
pintura por la norma: “trate de com-
probarlo en un remate”, pero otro grupo
puede tener una norma muy débil sobre
la compra, pero una norma muy fuerte
sobre la forma de hablar en favor de
tales objetos. Un tercer grupo podria
tener normas comparables con ambas
conductas.

Una emocién positiva no necesaria-
mente conduce a establecer normas de
acercamiento y una emocién negativa
no necesariamente conduce a formular
normas hostiles. Esto equivale a decir
que la compatibilidad entre los tres
componentes es la regla general. Nor-
malmente, los componentes cognosciti-
vos, afectivos y de conducta son consis-
tentes. Se puede opinar que cuando en
el siglo XVI los soldados portugueses



practicaban la punteria o teniendo co-
mo blanco las estatuas magnificas hin-
dies en las caras de Elephanta (fuera
de Bombay, India), lo hacian asi por-
que: a) Las consideraban arte pagano
(no cristiano) ; b) Tenian una reaccién
afectiva negativa a la escultura, y c)
Desarrollaron una norma sobre con-
ducta “correcta” para los miembros de
su grupo particular que fue compatible
con a) y b).

Las dos mayores dimensiones. Concre-
tandonos al campo especifico que he-
mos delimitado, las mayores dimensiones
que subyacen en la conducta hacia cual-
quier clase de objeto de actitud son:
afectos positivos contra afectos negativos
y bisqueda contra contacto de rechazo.
Este sistema de dimensiones resulta de
una tipologia de conductas que pueden
considerarse simplemente como una ten-
dencia hacia, o un rechazo contra o una
postura indiferente o alusiva frente al
objeto de actitud. La figura dos muestra
esta conceptualizacién e incluye algunas
conductas para ilustrar cémo serian ubi-
cadas en este espacio de dos dimensiones.

Cualquier conducta puede contener:

a) Cierto grado de bisqueda o de evi-
tacién de contacto, y b) Un cierto grado
de afecto positivo o negativo. Para el

AFECTO POSITIVO
+ (ir hacia)
Reverenciar -+ pagar dinero

Evitar Buscar
contacto contacto
mostrar indiferencia
R
-+ destruir

(irse)

(ir contra)
AFECTO NEGATIVO
Ficura 2. — Dimensiones basicas de conducta

hacia los objetos de la actitud (segin Triandis
H, C, 1971).

maximo contacto, se pueden considerar
las conductas de “besar” y ‘“usar el
arma contra”, para el minimo contacto
se pueden considerar las conductas “sa-
lir corriendo de”; para el afecto maximo
positivo se considera “dar la vida de uno
por salvar la de otro” y para el maxi-
mo afecto negativo consideran: “pla-
near hacerle el mayor daiio posible”.
Claramente las conductas diferentes in-
cluyen combinaciones diferentes de dos
calidades (contacto y afecto). Lo cual
podria ser susceptible de contrastacion
empirica (Triandis, Vassiliou y Nassea-
kou, 1968) y de una demostracion légica.

Una intencién conductual de -+ una
persona, esto es, lo que haria hacia un
objeto de actitud, esta estrechamente re-
lacionado con las normas de conducta,
H, es decir, lo que la gente piensa que
él deberia hacer. En varios estudios, las
correlaciones del orden de 0,60 han
sido observadas entre mormas de con-
ducta intenciones de conducta (Bas-
tides y Van der Berghe, 1957; Triandis,
Vassiliou Nasseakou, 1968). Este es
un coeficiente de correlacién muy alto,
puesto que en la mayoria de estudios
las correlaciones de 0,30 son mas bien
tipicas.

B. La definicion de actitud dentro
del contexto metodolégico de las
ciencias sociales.

Cuando un objeto nuevo capta la
atencion de un estudioso de las cien-
cias sociales, aparecen numerosos in-
tentos de establecer terminologias. A
medida que las investigaciones se des-
arrollan, el vocabulario se enriquece, se
complejiza, se introducen nuevas dis-
tinciones y se llega finalmente a adaptar
habitos verbales poco homogéneos y a
menudo contradictorios. Una solucion
ideal consistiria en emprender un ana-
lisis sistematico de los términos y de-
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finiciones propuestos por la literatura
para ‘“sacar” la definiciéon “buena” y
el término “apropiado”. Una posicién
realista de esta clase, nada remediaria.
Otra posicién, de tipo nominalista, con-
siste en considerar el vocabulario de las
ciencias sociales en su relacién no con
el lenguaje usual sino con el discurso
de las ciencias sociales, de tal manera
que se pueda discernir, tras la variedad
de usos verbales, los tipos de objetos
cientificos distintos. Una aproximacién
como ésta, sin duda alguna mas eficaz
que la primera, esta ilustrada mas ade-
lante. Segiin lo que hemos visto, la defi-
nicién dada del concepto de actitud no
se preocupa casi de corresponder a la
nocién corriente del término; ella esta
encaminada, mas bien, a identificar, a
nivel del lenguaje de la investigacion,
un objeto cientifico particular, provisto
de cierto nimero de caracteristicas
(inobservabilidad, intencionalidad, po-
laridad ...). Esto es esencial: la inob-
servabilidad implica técnicas de infe-
rencia especiales, la intencionalidad
supone un estimulo verbal o real, etc.,
de tal manera que con el término de
“actitud”, se esta dando un paso mas
en la investigacién. El nombre mismo
importa poco: “disposicién”, “senti-
miento” serian también justificados.
Quiza presentan el inconveniente de
alejarse mas de los usos corrientes que

se le ha dado.

La segunda parte de este numeral ilus-
tra una orientacién metodolégica idén-
tica: determinar, ante la gran cantidad
de términos existentes, el reducido nu-
mero de objetos cientificos distintos.
Tal tarea trata de tomar un conjunto
de nociones correspondientes al con-
cepto genérico de disposicién (actitud,
rasgo de caracter, opinién, etc.) y el
procedimiento es exactamente igual al
anterior. Sin embargo, se organizan en
un espacio simple de atributos, de tal
manera que las intenciones cientificas
que les corresponden pueden terminar
en un pequeiio niumero de dimensiones.

1° Nocion de actitud en el campo
de la psicosociologia de las orga-
nizaciones.

La nocién de actitud, en el contexto
organizacional presenta a cuatro ele-
mentos bien definidos.

a) El primero, se trata de una va-
riable inferida, no directamente obser-
vada ni observable. Sobre este punto,
casi todos los autores estan de acuerdo
y es muy importante, porque es él quien
da al concepto su caracter cientifico.

b) El segundo elemento es la idea de
que la actitud designa una preparacién
especifica a la accion, pero no importa
cual; ante todo, las actitudes o implican
una relacién sujeto-objeto, en el sen-
tido en que ellas caracterizan la per-
sona y no sélo sus acciones y en este
sentido también ellas se unen a los
objetos o situaciones y se distinguen
también por ello del rasgo de caracter,
que no implica especificacion alguna de
situaciones. Ellas son también disposi-
ciones mas o menos durables y por ello
se distinguen de las simples motivacio-
nes. En fin, las actitudes son mas o
menos generales, lo cual quiere decir
que una actitud determinada vuelve si-
milares o equivalentes todo un conjunto
de estimulos o de situaciones (para po-
ner un ejemplo en politica, es la actitud
revolucionaria o conservadora lo que
hace que un gran nimero de situaciones
provoquen en el sujeto reacciones idén-
ticas).

c) El tercer elemento es la idea de la
polaridad en psicosociologia de las em-
presas, una actitud es siempre una posi-
cién en pro o en contra. Se dice en
términos diferentes pero para significar
el mismo contenido las actitudes: estan
cargadas de afectividad, aunque ellos
son los correlatos afectivos de los valores.

d) El cuarto y tultimo elemento de
nuestro analisis es que las actitudes son
adquiridas y susceptibles de sufrir efec-
tos de las influencias externas. La rea-
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lizacion de la conformidad social no
es en realidad otra cosa que la forma-
cion de actitudes convenientes en rela-
cién con los valores y las normas socia-
les-tipos.

2° Concepto genérico de disposicion.

En este aparte trataremos de clari-
ficar el papel de las disposiciones en
el analisis empirico propiamente dicho.
Ya hemos hablado sobre los motivos o
disposiciones consideradas como causas
de un efecto dado y el término mas
general de “motivacion” que engloba
términos puramente descriptivos como
“necesidades” o “fines”. No existe cla-
sificacién alguna de conceptos que co-
rrespondan a la nocién genérica de dis-
posicién; generalmente los autores se
interesan selectivamente en uno de ellos,
tratando de definirlo con precisién y
de situarlo en relacién con los conceptos
circunvecinos.

Sin embargo, el hecho de asignar una
ponderacién prioritaria a las diferen-
cias semanticas tienen el peligro de re-
legar a un segundo plano las distinciones
esenciales a nivel de la interpretacion
y de la metodologia. Seria mas apro-
piado poner en evidencia las dimen-
siones subyacentes a las variantes in-
troducidas por el lenguaje: asi pueden
ser susceptibles de comparar las in-
vestigaciones semejantes y minimizar
el papel de las difercncias terminolégi-
cas. Un examen de la literatura relativa
a los conceptos relacionados con la no-
ciéon de disposicién permite distinguir
tres dimensiones principales, la primera
opone las disposiciones generales a las
disposiciones especificas (ciertos rasgos
de caracter aparecen en esferas de con-
ducta independientes; otras son, por el
contrario, dirigidas hacia un objeto par-
ticular). La segunda dimensién puede
describirse como el grado de relacion
con el objeto intencionado: las actitu-
des se oponen asi a los deseos, como lo
indica la lengua misma (se dice: “acti-
tud hacia ...”, “deseo de ...”); el pri-

mer tipo de intencionalidad es mas
“pasivo”, el segundo, mas “directivo”.
Una tercera dimensién define el hori-
zonte temporal de las disposiciones: un
plan o una expectativa son definidos con
relacién al futuro, una impulsion o una
distorsién perceptiva coinciden con el
presente. Llamaremos las tres dimen-
siones asi definidas: campo de accién,
dinamica y perspectiva temporal. Al di-
cotomizarlos, se obtienen ocho combina-
ciones que permiten precisar y clasificar
los conceptos ligados a la nocién de
disposicién (Fig. 3). (En una exposi-
cién mas detallada, estas tres dimensio-
nes estarian tratadas como continuos, de
tal manera que se podrian introducir
distinciones mas finas).

PERSPECTIVA TEMPORAL

Presente.
Pasiva 1 2
Dinamica
Directiva 3 4
Especifico general.
Campo.
Futuro.
Pasiva 5 6
Dindmica
Directiva T 8
Especifico general.
Campo.
Ficura 3.

Los ejemplos siguientes estan destina-
dos a interpretar este esquema tridimen-
sional relativamente simple. Recordare-
mos que la mayor parte de los términos
han sido empleados en sentidos di-
ferentes por los diversos autores; el
lector asociara a ellos sin duda por su
parte el sentido que les da habitual-
mente. Sin embargo, es posible que los
tipos definidos por el espacio de atri-
butos correspondan a objetos de inves-
tigacién efectivamente distintos: sélo
la atribucion de nombres particulares
a estos tipos presenta un cierto grado
de arbitrariedad.
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1. Las preferencias y las opiniones
son disposiciones especificas, pasivas y
ligadas al presente.

2. Los rasgos de caracter, como la
amplitud de espiritu, las actitudes, mas
generales, como el liberalismo econémi-
co, asi como los “marcos de referencia”
(“abordar un problema” desde el punto
de vista del hombre de negocios) son
generales pasivos y ligados al presente.

3. Lo que cominmente se llama
“necesidad” (hambre, deseo de llorar)
corresponde a disposiciones especificas,
directivas y ligadas al presente.

4. Los rasgos de caracter implican
una intencionalidad dirigida hacia ob-
jetos indefinidos, como la vitalidad, la
energia, la agresividad; pueden descri-
birse como generales, directivos y li-
gados al presente.

5. Las expectativas relativas al precio,
a la demanda de bienes de consumo son
ejemplos tipicos de disposiciones es-
pecificas, pasivas y orientadas al futuro.

6. La tendencia a tener en cuenta las
consecuencias lejanas posibles, la in-
clinacion al optimismo representan dis-
posiciones mas generales, pasivas y
orientadas hacia el futuro.

7. Una intencion de inversién, un
plan de accién son disposiciones es-
pecificas, directivas y orientadas hacia
el futuro.

8. Nuestra tipologia deberia permi-
tir, finalmente, reducir la ambigiiedad
del término “motivacién”. Reservamos
el término “motivacién” para las dis-
posiciones cuyo campo es mas bien ge-
neral y que implicitamente dirigen al
individuo hacia actividades que englo-
ban el presente y el futuro.

Es notable que la tipologia precedente
recubre distinciones de orden metodo-
l6gico, las técnicas de observacién y los

analisis varian con el lugar de las no-
ciones en el espacio de atributos. Asi,
los tipos 2, 4 y 6, con frecuencia desig-
nados por un unico término (rasgo de
caracter), muestran esencialmente téc-
nicas de medida de actitudes. Los tipos
5 y 7, correspondientes a planes y a
expectativas, se reencuentran sobre todo,
por su parte, en econometria; son fre-
cuentemente introducidos como varia-
bles en analisis de series temporales. El
tiempo juega, entonces, un papel doble,
puesto que una expectativa se define a
la vez por el momento en que es ex-
presada y el periodo durante el cual
esta proyectada. La relacién misma en-
tre expectativas y planes puede dar lugar
a investigaciones complejas: los planes
determinan la accién y las expectativas
afectan los planes; ademas, como lo
demuestran los estudios de sociologia
electoral, las intenciones influyen a me-
nudo las expectativas. El tipo tres (me-
cesidades) es el objeto especifico de
los estudios de consumo. Los tipos 5y 7,
de una parte, el tipo 3, de otra, corres-
ponden especialmente a una distincién
relativa a las técnicas de observacion;
las primeras contienen los medios de
investigacién de tipo proyectivo; el se-
gundo es generalmente accesible a las
entrevistas directivas simples, El tipo 1
representa finalmente la materia prima
de los sondeos.

Se ve asi que, a pesar de la simplici-
dad, la clasificacion propuesta de los
tipos de disposicién hace aparecer va-
rias diferencias en la naturaleza a los
problemas y los medios de aproxima-
cion.

Con los analisis consignados en los
numerales A y B del presente estudio,
el autor ha pretendido sistematizar los
principales planteamientos que se han
venido presentando en la psicologia con
relacién a la naturaleza y dinamica de
las actitudes. Tal sistematizacion ha de
considerirsela como un capitulo intro-
ductorio para abordar el problema de
la medida de actitudes en el area de la
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psicologia laboral. Las secuencias me-
todolégicas ulteriores estan constituidas
por la evaluacién y elaboracién de téc-
nicas e instrumentos de medida de las

actitudes, sobre lo cual, quien suscribe
el presente trabajo ha venido trabajando
desde hace algin tiempo desde el punto
de vista docente y aplicado.
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