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Resumen

El objetivo del presente estudio consiste en conocer si existe relacion entre los rasgos
de personalidad propuestos en el modelo PEN (psicoticismo, extraversion y neuroticismo), el
deseo de control, la sensibilidad al castigo y al refuerzo con los seis principios de influencia
propuestos por Robert Cialdini (reciprocidad, coherencia, validacion social, simpatia, autoridad
y atractivo fisico) en base a estos principios se mide su capacidad de influencia, favorabilidad y
confianza. Se precisa encontrar relaciones que permitan conocer si, en funcién de ciertas
caracteristicas de la personalidad los principios de influencia tendran un impacto diferencial. En
este estudio han participado 307 personas de las cuales 236 son de nacionalidad espafiola y 71
de nacionalidad colombiana. Los resultados obtenidos muestran asociaciones interesantes gque
animan a seguir investigando, no obstante quedan lejos de arrojar la suficiente claridad para
poder presentar un marco de accién sélido, parece mantenerse el postulado de universalidad de
los principios de influencia, es decir, los principios de influencia tienen impacto en todas las

personas con independencia de sus peculiaridades individuales y culturales.

Palabras clave: Principios de influencia, personalidad, confianza, deseo de control, sensibilidad

al castigo, sensibilidad al refuerzo.
Abstract

The main purpose of this research is to investigate the current relation among the
personality facts from PEN"s Model (Psicoticism, extroversion and neuroticism), the desire of
control, the punishment and effort sensibility with the six Propused Influences from Robert
Cialdini (reciprocity, coherence, social validation, sympathy, authority and physical
attractiveness), based on those principles each one attend to their influence capacity, favorability
and reliability. It is expected to find relations which let us know if, regarding to certain
personality features, the influence principles will have a differential impact. In this research
have participated 307 individuals, in which 236 of them with Spanish nationality and 71
Colombian. The results obtained demonstrate interesting associations that encourage to continue
investigating, however they are far from demonstrating a clear solid theory. It seems that the
universality influence principle will remain, that is to say, the influence principles have a clear
impact in all the independent individuals no matter their individuality and the difference in

cultural aspects.

Key Words: Influence Principles, personality, reliability, desire of control, punishment

sensibility, effort sensibility.
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Cada vez mas nos vemos inmersos en nuestro dia a dia en situaciones de influencia,
algunas de las cuales son més identificables que otras. Pongamos el ejemplo de las campafias
publicitarias, o de los comerciales que nos llaman para vender algin producto o cambiar de
compairiia. Estos son ejemplos claros de influencia, el receptor o persona que recibe el mensaje
sabe o identifica la intencion de este, es decir, conseguir cambiar el juicio que se tiene sobre
algo o alguien. Sin embargo, muchas veces, a pesar de identificar una situacion como
persuasiva, cambiamos nuestra opinion ¢Qué es lo que ha provocado dicho cambio? Por otro
lado, existen situaciones de influencia en las que no identificamos a priori la intencién
persuasiva ¢Por qué accedemos a las peticiones de nuestros amigos o familiares? ;Por qué
tendemos a devolver un favor? ;Por qué seguimos los consejos de un médico? La psicologia
social estudia las respuestas a estos interrogantes. De hecho, la definicidn clasica de Allport
(citado en Morales y Moya, 2007) hace especial mencion a la influencia como el ndcleo central
de la disciplina: el intento de comprender y explicar como el pensamiento, el sentimiento y las
conductas de las personas individuales resultan influidos por la presencia real, imaginada o

implicita de otras personas.

A pesar de la importancia de los procesos de influencia, en el desarrollo de la
disciplina no son demasiados los desarrollos aplicados de la misma, exceptuando el campo del
marketing donde estos principios de influencia surten gran eficacia. La gran mayoria de marcas
utilizan técnicas basadas en estos principios (e.g., las muestras gratuitas, técnica que se apoya
sobre el principio de reciprocidad o el uso de etiquetas como “mas de un millén de ejemplares
vendidos” que aluden al principio de validacion social). Los expertos en ventas sacan gran
partido al uso de estos principios, el simple hecho de preguntar a un potencial cliente ¢Qué tal
esta? ;Como le va? con el objetivo de obtener una respuesta superficial del tipo “bien” o “estoy
muy bien gracias” hara que el cliente se sienta incOmodo si se muestra tacafio en este contexto,
una vez que ha admitido que sus circunstancias son favorables. Asi mismo, Grandes empresas

como Procter & Gamble o General Foods usan concursos en los que solicitan al consumidor que
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exprese en pocas palabras por qué le gusta uno de sus productos, de esta forma la persona
adopta un compromiso y tratando por tanto de ser coherente con los argumentos previamente
redactados a la hora de elegir un mismo producto entre diferentes marcas habra una mayor

probabilidad de decantarse por el de la marca que ha descrito.

Tal y como comentaba anteriormente, a pesar de la importancia de estos principios, su
aplicacion fuera del campo del marketing o ventas es escasa. La importancia de este estudio
reside en la posibilidad de poder conocer y adaptar estos principios a las personas con las
que se interactia independientemente del contexto y en funcién de sus rasgos de
personalidad. Es decir, si entendemos la influencia como la fuerza que ejerce una persona
sobre otra para inducir un cambio en su conducta, actitudes y valores (Munduate y Medina
2004), entonces la eficacia de estos principios puede incrementarse si se adaptan a las
diferencias individuales. Por lo tanto, conocer las caracteristicas que definen la personalidad de
quien se quiere influir, hipotéticamente permitira identificar cual seré el principio mas eficaz en
cada caso. Estos principios de influencia pueden ser aplicados en multiples &mbitos tales como
la politica (e.g., el hecho de realizar favores determina que en un futuro estos sean devueltos de
formas tales como el apoyo a la hora de modificar una ley). Un ejemplo paradigmatico es el de
Lyndon Jonhnson, quien consiguié que el congreso de los Estados Unidos apoyara y votara a
favor de ciertos proyectos. Los politélogos observaron al detalle este caso, concluyendo que la
causa de su influencia politica no era tanto su inteligencia como la cantidad de favores
realizados a otros legisladores durante los afios que paso en la cdmara de Representantes y en el
Senado de Estados Unidos. También se encuentran en el ambito laboral (e.g., algunas empresas
explotan la regla de reciprocidad ofreciendo a sus trabajadores regalos o tarjetas de felicitacion).
Incluso, la reciprocidad puede emplearse en las negociaciones laborales. ;Como? haciendo
peticiones o demandas extremas que pueden usarse como punto de retirada para exponer las que
realmente se desea. En consecuencia las demandas tendran mayor probabilidad de ser aceptadas
puesto que la disminucién o reduccion de dicha demanda sera percibida por la persona como

una concesion. Por su parte, los especialistas en el anlisis de la conducta criminal han mostrado
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especial interés en el uso de los principios de influencia en funcién de los rasgos de

personalidad de los sospechosos para incrementar la eficacia en las entrevistas.

Son varios los estudios que han demostrado que caracteristicas de la personalidad tales
como la autoestima o la ansiedad, asi como habilidades mas generales como la inteligencia son
factores determinantes a la hora de influenciar. Por ejemplo, McGuire (1985) afirma que las
personas inteligentes tendran un mayor conocimiento sobre el tema y por consiguiente serd mas
dificil persuadirles, con la excepcién de que los argumentos empleados sean argumentos
complejos. En esta linea, diversos estudios muestran una relacion negativa entre inteligencia y
persuasion (Rhodes y Wood, 1992). Por su parte, aquellas personas con una alta autoestima
analizaran y comprenderan mejor los mensajes complejos siendo por lo tanto mas persuadibles
ante mensajes racionales, mientras que en las personas con baja autoestima ocurrira lo contrario
McGuire (1985). Millman (1986) descubrié que aquellas personas con un estado intenso de
ansiedad son mas dificiles de persuadir. Se podria decir que la relacién entre ansiedad y
persuasion tiene forma de U invertida, siendo mas efectiva la persuasién con personas con
niveles de ansiedad medios. Son otras muchas las variables que pueden influir en el proceso de
influencia tales como el género, siendo las mujeres mas persuadibles (Taylor, Fiske, Etcoff y
Ruderman, 1978) o la edad, siendo en los nifios donde se observa mayor influenciabilidad
(Saffar, Romon, Spinelli, y Nan, 1990). Si estas variables pueden determinar el grado de
aceptacion de un determinado mensaje cabe valorar la posibilidad de que otro tipo de variables
de personalidad tales como el psicoticismo, la extraversion o el neuroticismo puedan ser la
causa de una mayor o menor influencia. Tal y como postula Cialdini (2014) los principios de
influencia son universales, es decir, operan de igual manera y sobre cualquier persona. Ahora
bien, igualmente ciertos son los postulados sobre las diferencias existentes entre personas.
Algunos de ellos especialmente relevantes en lo que se refiere a la influenciabilidad. Por
ejemplo, las diferencias en condicionabilidad. Queda demostrado que son mas faciles de
condicionar las personas introvertidas y estables emocionalmente que aquellas personas

extrovertidas y con altas puntuaciones en neuroticismo (De Juan y Garcia, 2004). Dado que los
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extrovertidos son mas dificiles de condicionar, y entendiendo que la mayor parte de la
socializacion se produce mediante condicionamiento, la posibilidad de que las personas con alta
extraversion desarrollen habitos socialmente menos deseables sera mayor que en las personas
con altas puntuaciones en introversion. Los introvertidos al ser facilmente condicionables,
desarrollaran habitos fundamentalmente socializadores. Lo mismo ocurre con la sensibilidad al
castigo y al refuerzo siendo las personas extravertidas mas sensibles al refuerzo y las
introvertidas al castigo. Los principios de influencia son universales, funcionan, pero
¢funcionan mejor en unas personas que en otras? Hasta el momento conocemos que, desde la
psicologia social, se ha estudiado el impacto de los principios de influencia bajo el paradigma
¢como responde la mayoria de las personas ante una misma situacion? Por su parte, desde la
psicologia de la personalidad y las diferencias individuales, se ha estudiado la tendencia a ser
influenciables bajo el paradigma ¢cémo se mantiene estable la conducta de una persona ante
diferentes situaciones? Que conozcamos, no existen estudios que hayan intentado relacionar los
principios de influencia con las dimensiones de personalidad propuestas en el presente trabajo.
Por lo tanto, el objetivo del estudio consiste en conocer si hay algin tipo de personas que

responden en mayor medida que otras a los principios de influencia.

Principios de influencia

Cialdini (1984/2014), identific6 seis principios fundamentales de influencia:
reciprocidad, compromiso/coherencia, validacion social, autoridad, simpatia y escasez. La
eficacia de todos ellos reside en que se han convertido en un patron de respuesta fija, estandar,

automatica.

La complejidad provocada por las maltiples variables intervinientes en un proceso de
toma de decisiones, nos invita a tomar atajos limitando la racionalidad (Kahneman, 2003). Por
ello, el ser humano tiende a usar principios estereotipados (e.g., la asociacion entre precio y
calidad, se tiende a pensar que lo caro es mejor). Este tipo de respuestas se ha incrementado en
los tiempos actuales, segun algunos investigadores, derivado del ritmo de la vida moderna que

no nos permite reflexionar lo suficiente en nuestra toma de decisiones, incluso cuando se trata
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de asuntos propios importantes (Milgram, 1970). La finalidad o funcién de estos heuristicos o
atajos mentales es proporcionar al ser humano la capacidad de hacer frente de forma rapida a la
gran cantidad de informacién que recibe cada dia. Por lo tanto, podemos distinguir entre una
respuesta automatica y una respuesta controlada. La respuesta controlada es producto de un
analisis riguroso de toda la informacion en su conjunto (Chaiken y Troppe, 1999). Obviamente,
los principios de influencia funcionan como respuestas automaticas y, al estar limitada su
racionalidad o procesamiento sistematico de la informacion, nos pueden llevar a cometer errores
y tomar decisiones de las que nos podemos arrepentir mas tarde (Cialdini, 2014). Tras casi
medio siglo de investigacion en este campo, los seis principios identificados por Cialdini (1984)
han mostrado suficiente solvencia gracias a los multiples trabajos de investigacion

experimentales y aplicados que avalan su funcionalidad (Cialdini, 2014, para una revision).

El principio de reciprocidad, como su propio nombre indica, hace referencia a una
respuesta de devolucion o compensacion por algo que se ha recibido previamente. El ser
humano tiende a tratar a las personas tal y como estas le tratan a él. Podriamos asociar este
principio con las conocidas frases “hoy por ti, mafiana por mi”” o “No hagas a los demas lo que
no te gusta que te hagan”. Esto explica por qué, en muchas ocasiones, accedemos a la peticion
de una persona que previamente nos ha realizado una concesion o favor. Ademas, el hecho de
recibir algo de alguien activa en nosotros la obligacion de devolverlo, incluso en mayor medida,
sin necesidad de que esto haya sido solicitado. Aquellas personas que violan la regla de la
reciprocidad (i.e., que acepta un favor y no lo devuelve) se las percibe o se las atribuye
determinadas etiquetas tales como la de “gorron” generando ademas una gran aversion hacia
ellas. La investigacion que avala el funcionamiento del principio es muy amplia. Por ejemplo,
Burger (1986) comprobo la eficacia de vender un lote de productos cuando se acompafia de un
regalo. La regla de la reciprocidad funciona en la mayoria de las relaciones. Sin embargo, en
ciertas relaciones de larga duracion, tales como las familiares o de amistad, puede ser indeseable
e innecesaria. En estas relaciones comunales (Clark y Mills, 1979; Mills y Clark, 1982), lo que

se intercambia reciprocamente es el deseo de conceder a la otra persona lo que necesite cuando
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lo necesite (Clark Mills y Corcoran, 1989). De hecho, y como ejemplo, en las comunidades
quechuas de los andes peruanos el principio de reciprocidad es ley, ley que prescribe que el
favor se debe devolver en la misma cantidad y en el menor tiempo posible. De no ser asi, las
relaciones entre los miembros de la comunidad se deterioran y se transforman en estructuras
mafiosas (De Miguel, 2003). Algo que enlaza con ciertos planteamientos de la antropologia
cultural en cuanto ésta sostiene que la reciprocidad, como una “red de deudas y obligaciones”,
funciona como un mecanismo de adaptacién que permitié al ser humano la division del trabajo,
el intercambio de bienes y servicios, asi como la creacién de interdependencias que enlazan a

los individuos en unidades altamente eficaces (Ridley, 1997).

El principio de Compromiso y Coherencia parte de la idea de que el ser humano busca
ser y parecer coherente consigo mismo y sus acciones. La Teoria de la Disonancia Cognitiva
(Festinger, 1957) explica suficientemente los fundamentos de este principio. Si dicha coherencia
no se da (i.e., si se actta de forma diferente a como se piensa o se piensa de forma diferente a
como se actla) entonces aparecera la disonancia, generando en la persona inquietud, ansiedad y
malestar; lo que llevard a adecuar los pensamientos a la conducta o la conducta a los
pensamientos. Ahora bien, la coherencia como principio de influencia funciona toda vez que
alguien se haya comprometido con una postura, entonces sera mas proclive a aceptar peticiones
para realizar nuevas conductas coherentes con tal postura. Ademas, la persona que esta siendo
influenciada no percibe la existencia de ninguna presion para ser convencida. Mas bien, es la
propia presion personal de ser consecuente con el compromiso asumido, la que lleva a actuar de
forma que se justifique la decision anterior. No obstante, la presion social estd funcionando, ya
que es socialmente valorado caracterizarse como persona coherente (Lopez, 2007).

El principio de Validacion o Consenso Social defiende la idea de que las personas
determinan lo que es correcto y lo que no a través de lo que otras personas piensan que es
correcto. Este principio se aplica especialmente en las situaciones en que decidimos qué es lo
que constituye una conducta valida y dicha decision se basa principalmente en la observacién de

los otros. Festinger (1954) introduce el término comparacion social entendido como las
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comparaciones que realiza una persona de sus opiniones y habilidades en relacion a las de su
grupo siendo esto lo que le permitira evaluar su propio ajuste a nuevas situaciones. Esta
necesidad de compararse, como postulan Gilbert, Price y Allan (1995), es filogenéticamente
muy antigua, biolégicamente muy poderosa y reconocible en muchas especies. Sin embargo
distinguimos dos tipos de influencia. Por un lado, la influencia informativa o norma descriptiva,
lo correcto se determina con base en la observacion del comportamiento de las personas que nos
rodean en una situacion dada. Pero, la aprobacion social de un determinado comportamiento o
conducta no se logra Unicamente imitando el de la mayoria sino que en cada contexto hay una
serie de normas qué determinan qué se debe hacer, esto es lo que Ilamamos influencia
normativa. La influencia normativa hace referencia a aquellas situaciones en las que las
personas aceptan las normas o expectativas aprobadas por el medio social en el que se
desenvuelven. La norma perceptiva, en este caso, responde a la idea de actuar en congruencia
con las prescripciones legales o morales establecidas. El principio de validacion social se puede
formular del siguiente modo: se debe ser mas proclive a acceder a una peticion si lo que se
demanda es consistente con lo que hacen o piensan los demas (Cialdini y Sagarin, 2005). Esta
definicion explica la eficacia de frases como “el bestseller del afio” o “‘el programa de maxima
audiencia”. El heuristico que opera bajo este principio es que si muchas personas coinciden en
apreciar un determinado producto lo méas probables es que realmente valga la pena.

En cuanto al principio de simpatia, se demuestra que existe una mayor probabilidad de
acceder a una peticion realizada por una persona que percibimos agradable y simpética que ante
una peticion formulada por una persona en la que no reconocemos esas cualidades. Esto se
explica por medio de un proceso de asociacion en el que se tiende a afiadir a la caracteristica
relevante otras caracteristicas positivas. Este principio opera a través del componente afectivo
de la actitud, cuando se esta ante una situacion agradable se experimenta un estado afectivo
positivo que favorece la influencia, la simpatia por lo tanto se emplea con el fin de influir en los
demas creando ese estado afectivo positivo. Son muchos los politicos que aparecen en compafiia
de famosos para participar asi de la simpatia que estas personas provocan en el publico. Es muy

frecuente ademas el uso del almuerzo o comidas durante una negociacion puesto que el hecho
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de compartir una comida aumenta la simpatia y en consecuencia las concesiones. Adicional a
esto, en un proceso de interaccidn existen varios factores que pueden provocar simpatia en los
demas siendo cuatro los fundamentales: el atractivo fisico, la semejanza, los elogios y la
familiaridad. En los estudios realizados sobre el atractivo fisico se ha comprobado que aquellas
personas de mayor belleza reciben un trato mas favorable ante el sistema judicial; cuando las
personas evallan solicitudes de trabajo ficticias o escuchan las pruebas de un juicio simulado
contra un acusado, los candidatos o acusados mas atractivos se sitllan mejor que sus iguales
menos atractivos (Cash et al., 1977 y Kulka y Kessler, 1978 respectivamente). Otro de los
factores favorecedores de la simpatia es la semejanza en opiniones, en aficiones e incluso en
cosas triviales (Carli, Ganley y Pierce-Otay, 1991). Drachman, de Carufel e Insko (1978)
comprobaron el peso que tienen los halagos sobre el sentimiento de aceptacion. Por dltimo,
mostrando el impacto de la familiaridad, un ingenioso estudio mostr6 como, cuando se ensefia a
una persona una foto suya con la imagen normal y otra con la imagen especular (como nos
vemos ante un espejo), la persona que habia servido de modelo preferia la foto con imagen
especular y los amigos la normal. (Mita, Dermer y Knight, 1977).

Otro de los principios de influencia es el principio de autoridad o poder, este principio
se puede apreciar claramente reflejado en los estudios de Milgram (1974) quien impresionado
por los hechos que habian tenido lugar en la Alemania nazi, trat de buscar una explicacién al
Holocausto. ¢Por qué los nazis consiguieron que parte del pueblo aleman los secundara en sus
actos criminales? Para responder a esta pregunta, Milgram intentd reproducir en su laboratorio
las condiciones de obediencia a una autoridad legitima que se dieron en la Alemania nazi. Y es
en estos estudios donde se encuentra la evidencia de la fuerte presion que ejerce la autoridad en
nuestra sociedad para lograr nuestra conformidad con sus érdenes. Actuando en contra de sus
propias preferencias, muchas personas estaban dispuestas a someter a otra persona a descargas
eléctricas solo porque se lo habia ordenado una figura de autoridad. Este tipo de obediencia a las
autoridades legitimas procede de las practicas de socializacion disefiadas para inducir en los
miembros de la sociedad la idea de que tal obediencia constituye una conducta correcta. No son

solo las précticas de socializacion las que garantizan la obediencia a la autoridad sino que existe

9
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otro motivo que garantiza su eficacia y es que se tiende a asociar un mayor conocimiento y
experiencia a aquellas personas que ocupan un puesto alto en una jerarquia. Ademas son los
simbolos asociados a la autoridad los que muchas veces hacen que las personas reaccionen de
forma automética. Tres tipos de simbolos han resultado especialmente eficaces para
desencadenar una respuesta de aceptacion a las demandas solicitadas: los titulos académicos, la
indumentaria y los adornos asociados al estatus. Por ejemplo, se atiende mas la peticién de una
persona que va de uniforme que si va de paisano (Bickman, 1974); hay mayor probabilidad de
seguir a una persona que cruza la calle con el semaforo en rojo si va bien vestida que si lo hace
una persona mal vestida (Lefkowitz, Blake y Mouton, 1955); o, cuando el semaforo se ha
puesto en verde, se respeta mas si tarda en arrancar un coche lujoso que si se trata de un coche
viejo, al que inmediatamente se le pita (Doob y Gross, 1968).

Finalmente, el principio de escasez defiende la idea de que se tiende a percibir como
mas valioso agquello menos accesible, se tiende a pensar que las cosas dificiles de conseguir son
mejores. Cuando algo no es accesible nuestra libertad se ve coartada lo que puede provocar un
deseo de conseguir aquello que resulta dificil. La eficacia de este principio reside, por un lado,
en que las cosas dificiles de alcanzar se suelen considerar mas valiosas y, por otro lado, en que a
medida que perdemos la posibilidad de poseer o conseguir ciertas cosas, perdemos también
ciertas libertades. Lo que hace aumentar el deseo de conseguirlas mas que en un principio.
Segln la teoria de la reactancia psicoldgica, siempre que nuestra libertad se ve coartada, el
deseo de recuperarla se acrecienta (Brehm, 1966; Brehm y Brehm, 1981). Por esa razén,
tendemos a tratar de conseguir todo aquello que nos esta prohibido o que es dificil. EI heuristico
que funciona es el de no dejar pasar una oportunidad que se presenta como Unica, exclusiva o
prohibida. Varios estudios han demostrado que se tiende a creer mas en aquella informacion que
ha sido prohibida, incluso sin haber llegado a conocerla personalmente (Worchel y Arnold,
1973; Worchel, Arnold y Baker, 1975). Los resultados obtenidos en un estudio realizado con
jurados constituyen un buen ejemplo de cdmo el principio de escasez guia nuestra conducta. Se
suministraba una informacion que podia perjudicar al acusado. A los miembros de uno de los

grupos, el juez les pedia que no tuvieran esa informacién en cuenta mientras que en el otro no se
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les decia nada al respecto. El grupo al que se pidié que no considerara la informacion al emitir
el veredicto, aument6 la pena del acusado en relacion con el otro grupo (Wolf y Montgomery,
1977). Este principio también es aplicable al modo en que evaluamos la informacién. En
aquellas situaciones en las que la informacion es escasa la tendencia es un aumento del deseo de

conocerla y generar una actitud positiva hacia ella.

Personalidad y diferencias individuales

Tratar de dar respuesta a la pregunta ¢Qué es la personalidad? Constituye una tarea de
gran relevancia para tratar de comprendernos a nosotros mismos y saber qué somos. La
pregunta por la personalidad humana puede hacerse desde muchas perspectivas, asi por ejemplo
han sido muchos los novelistas o filésofos que se han preguntado por la personalidad y han
respondido a través de la descripcion de personajes. No obstante la ciencia trata de responder
esta pregunta mediante el uso de métodos que garanticen la objetividad. A lo largo de la
historia de la psicologia son muchas las teorias que han sido formuladas para estudiar la
personalidad y lo han hecho desde diversas perspectivas. Las mas habituales se pueden

catalogar en cuatro tipo: factoriales, conductuales, cognitivas y bioldgicas (ver tabla 1):

Tabla 1. Teorias de la personalidad (elaboracién propia)

Teorias de la personalidad

Teorias factoriales Teorias cognitivas Teorias biologicas Teorias conductuales

T2 de H.J. Eysenck y M.W. Conductismo Operante

T2 de J.P. Guildford T2 de H.J. Eysenck

Eysenck (B.F. Skinner)
Conductismo Psicologico
T2 de R.B. Catell T2 de A. Bandura T2 DE J.Gray (A. W. Staats)
T2 de H.J. Eysenck Tede W.Mischel y E. Shoda T2 de J.Brebner Teo_r|a del aprendizaje
social (A. Bandura)
T2 de los Big Five T@ M. Humphreys y W. Enfoques E-R (H. J.

Revelle Eysenck y J. Wolpe)
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Personalidad e influencia

Las teorias factoriales ofrecen una vision de conjunto, es decir, mapas de la estructura
de personalidad en los que se sitlan las principales propiedades y se especifican sus relaciones.
Las teorias cognitivas responden a la pregunta ¢(Cuél es la dindmica de la personalidad?,
tratando de explicar su funcionamiento. Las teorias conductuales se centran en el estudio de las
acciones observables en situaciones particulares para explicar la conducta. Juegan un papel muy
importante en estas teorias el estudio del ambiente y de las experiencias. Finalmente, las teorias
bioldgicas de la personalidad tratan de dar respuesta a la pregunta qué es la personalidad
basandose en explicaciones fundamentalmente centradas en aspectos fisicos y fisiolégicos. En el
presente trabajo se ha optado por una teoria que convive en los diferentes tipos, la teoria de H. J.
Eysenck.

Eysenck (1971) define la personalidad como la organizacion mas o menos estable y
duradera del caréacter, temperamento, intelecto y fisico de una persona que determina su
adaptacion Unica al ambiente. La personalidad se compone de un conjunto de rasgos
(psicoticismo, extraversion y neuroticismo) dichos rasgos son independientes entre si y
muestran ademas una gran estabilidad a lo largo del tiempo. Ello es la causa de que el
comportamiento de las personas sea también estable a lo largo del tiempo y también en
diferentes situaciones, por lo que los rasgos de personalidad marcaran una disposicion del
comportamiento. Por conducta se entiende el comportamiento manifiesto que puede observarse
puntualmente atendiendo a las demandas de la situacion y al margen de las tendencias de
personalidad. Esto quiere decir que una persona podra comportarse de manera diferente, incluso
contraria, a lo que sus rasgos de personalidad nos indican. Eso si, cuando dicha persona percibe
que en esa situacion es necesario desempefiar un rol diferente al que desempefia habitualmente.
Sin embargo, el hecho de comportarse de manera diferente a como uno es realmente, demanda
una gran cantidad de esfuerzo, por lo que resultara complicado mantener dicho comportamiento.

El modelo de Eysenck es un modelo de Diatésis — Desarrollo, entendiendo por Diatesis
la propension del comportamiento que tiene una carga genética y biolégica y por Desarrollo
aquellas modificaciones producidas como consecuencia del aprendizaje de cada persona a lo

largo de su desarrollo. Profundizando més en este modelo distinguimos entre dos tipos de
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rasgos: rasgos fuente, hacen referencia a lo que conocemos como temperamento, es decir el
carécter individual de la constitucién de una persona y que afecta a la manera de pensar sentir y
actuar. Formarian parte de este grupo los rasgos de personalidad mencionados (psicoticismo,
extraversion y neuroticismo). Rasgos de superficie, son aquellos que podriamos clasificar como
accidentales y que varian. Para los rasgos fuente existe un grado considerable de
condicionamiento genético. Estudios con gemelos (Lykken 1982; Lohelin y Nichols 1976)
sugieren una heredabilidad para rasgos del temperamento que oscila entre el 60% y 70%.
Ademas de la heredabilidad, existe otro factor determinante de dichos rasgos, el ambiente. Se
identifican dos tipo de ambiente: por un lado, el ambiente intrafamiliar o ambiente especifico,
cuya influencia afecta a cada persona en particular. Por otro, el ambiente interfamiliar o comin
que afecta por igual al conjunto de personas. Es importante mencionar el hecho de que casi toda
la variabilidad ambiental es préacticamente intrafamiliar. Jerarquicamente se proponen cuatro
niveles gque explican la relacién entre rasgos de personalidad y comportamientos especificos. En
el apice de la jerarquia se encuentran los tres grandes rasgos, rasgos fuente o suprafactores
(psicoticismo, extraversion y neuroticismo), por debajo de ellos residen un conjunto de factores
mas especificos cuya naturaleza se ve influida por el ambiente. En un nivel inferior encontramos
los habitos y, por debajo de estas respuestas habituales, se sitlan las respuestas especificas a
situaciones concretas. En la presente investigacion se han considerado los tres rasgos fuente de

la personalidad.

Extraversion/Introversion

Una persona con puntuaciones altas en extraversion se caracteriza por ser una persona
sociable, con una amplia red de amistades, que prefiere actividades que impliquen el contacto o
relacion con otras personas antes que actividades que se realizan en solitario. Suele tratarse
también de personas que tienden a buscar la excitacién y con cierta tendencia al riesgo, son

ademas personas impulsivas y optimistas. Tienden a enfadarse rapidamente y a ser agresivas.
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Una persona con bajas puntuaciones en extraversion, o lo que es lo mismo, una
persona introvertida se caracteriza por ser tranquila, retraida, introspectiva, reservada y distante.
Suelen ser personas también previsoras las cuales desconfian de los impulsos momentaneos. No
suelen enfadarse y tratan de controlar cuidadosamente sus sentimientos con el fin de mantener
cierta estabilidad.

El fundamento fisioldgico de esta dimensidn se sitla en el funcionamiento del Sistema
Nervioso Central y mas concretamente en los sistemas de arousal cortical. La funcion del dicho
Sistema Nervioso Central es regular el nivel de excitacion del Cortex cerebral por medio del
Sistema Activador Reticular Ascendente (SARA). El nivel de excitacion y su control se
denomina “Nivel de Arousal”. Las personas con altas puntuaciones en Extraversion tienden a
una infra — activacion cortical, es decir, poseen un bajo aorusal. Esto se traduce en que una
persona extrovertida tendera a buscar estimulacién para tratar de elevar el arousal cortical. Pero,
una vez habituada a esa estimulacion el arousal volvera a disminuir ya que ya no se trata de un
estimulo novedoso y esto hara que la persona busque de nuevo nueva estimulacién. Esto explica
por qué las personas extrovertidas muestran una mayor tendencia al aburrimiento, tienden a ser
impulsivos, y buscadores de sensaciones. Por otro lado, las personas introvertidas se
caracterizan por una sobreactivacion del sistema cortical y por lo tanto un alto arousal
ocurriendo justamente lo contrario que con las persona extravertidas, es decir, al disponer de un
alto arousal la persona introvertida tratara de mantener ese nivel de activacion por lo que su
busqueda de estimulacion es menor, ademas su activacion ante estimulos novedosos es mas
lenta que la activacion en personas extravertidas y una vez alcanzada dicha activacion tiende a

mantenerse por lo que su tendencia al aburrimiento es menor.

Neuroticismo o inestabilidad/Estabilidad emocional (N)

Aquellas personas que obtienen puntuaciones altas en neuroticismo son personas que
tienden a la hipersensibilidad emocional y a las cuales les cuesta volver a la normalidad tras las

experiencias emocionales. Suelen ser personas ansiosas, preocupadas y con frecuentes cambios
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de humor. Suelen ser ademas personas con baja autoestima, timidas y con sentimientos de
culpa. Cuando esta puntuacion alta en neuroticismo aparece junto a una puntuaciéon media en
extraversion es bastante probable que el sujeto se muestre inquieto, impulsivo y excitable. Sin
embargo cuando aparece junto con una puntuacion alta en extraversion nos encontraremos con
una persona buscadora de sensaciones, muy excitable e incluso agresiva.

Las personas con puntuaciones bajas en neuroticismo o personas emocionalmente
estables son aquellas que tienden a responder emocionalmente con un tono bajo volviendo
ademas a su estado habitual rapidamente tras episodios o situaciones emocionales. Suele tratarse
de personas calmadas, controladas y despreocupadas. Si esta puntuacion baja en neuroticismo
aparece combinada con una puntacion baja en extraversion nos encontramos con la personalidad
“flematica” mientras que si aparece junto con puntuaciones altas en extraversion nos
encontramos con la conocida “personalidad fuerte” caracterizada por una gran resistencia
psicoldgica.

El Sistema Nervioso Autonomo o sistema limbico se encarga de la creacion y
transmision de impulsos emocionales asi como también del mantenimiento de las funciones
generales corporales. Lo que hace el sistema limbico es interpretar la experiencia que vive una
persona en términos de sentimientos. El sistema Nervioso Autdnomo se constituye por dos
sistemas; por un lado encontramos el sistema simpatico el cual se encarga de las reacciones de
ataque y huida y su funcion es preparar o adaptar al organismo para poder hacer frente a
determinadas situaciones de ataque o lucha. Este sistema simpatico se asocia con la
emocionalidad negativa. Por otro lado nos encontramos con el sistema parasimpatico el cual se
encarga de equilibrar las acciones del sistema parasimpatico, y se relaciona con la
emocionalidad positiva. Aquellas persona con puntuaciones altas en neuroticismo se
caracterizan por un Sistema Nervioso Auténomo sensible e inestable, la consecuencia de esto es
que dichas personas mostraran un humor variable con comportamientos ansiosos consecuencia
esto a su vez de las fuertes reacciones que experimenta la persona ante estimulos no placenteros

o0 dolorosos. En contraposicién aquellas personas con puntuaciones bajas en neuroticismo y por
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lo tanto emocionalmente estables, tienden a manifestar un comportamiento emocionalmente

ajustado a las situaciones y con bajo estrés.

Psicoticismo

Aquellas persona que obtienen puntuaciones elevadas en este rasgo se caracterizan por
ser personas solitarias, despreocupadas, con frecuencia tienden a crear problemas a los demas,
suelen ser personas crueles, frias, insensibles, suelen ademas tener falta de sentimientos de culpa
y carecer de empatia. Pueden mostrarse hostiles incluso con las personas méas cercanas llegando
también a ser agresivos, ademas desprecian el peligro.

Por su parte, quienes obtienen bajas puntuaciones en psicoticismo son personas muy
empaticas asi como también altruistas que buscan un buen clima social. Se trata de personas
convencionales y muy socializadas.

El psicoticismo esta relacionado con el sistema neuronal responsable del control
inhibitorio de la amigdala y también con el metabolismo de la serotonina. La principal funcién
de la amigdala es tratar de garantizar la supervivencia de la persona ante situaciones de riesgo.
Su activacion se ha venido relacionando al comportamiento agresivo, ante situaciones o
estimulos inductores de miedo o de desafio se producira la estimulacion de la amigdala y la
persona tendera a responder de manera automatica con impulsividad, desafio y agresividad. En
cuanto al cortex prefrontal, tiene la funcion de regular la amigdala, lo cual significa que un
cortex prefrontal reducido tendria como consecuencia una pérdida de la inhibicién o control de
estructuras subcorticales y conductualmente esto se traduciria en comportamientos arriesgados,
irresponsables, transgresores y agresivos pudiendo también predisponer a la persona a cometer
actos violentos. En cuanto la relacién con la serotonina los estudios realizados sobre un
derivado metabolico suyo, el 5 HIIA, han descubierto que este derivado actia como un
interruptor de la violencia. Ante un estimulo amenazante un descenso pronunciado de

serotonina provocaria el comportamiento impulsivo de agresion, mientras que por el contrario
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su incremento provocaria la huida. Por lo general aquellas personas con puntuaciones altas en

Psicoticismo tienen niveles anormalmente bajos de serotonina.

Ademaés de los tres grandes rasgos de la teoria de Eysenck, es importante resefar la
asociacion que mantienen la extraversion y el neuroticismo con los dos motivadores de corte
biolégico por excelencia: la activacién y la inhibicidn asi como su traduccién en las tendencias
individuales a responder diferencialmente al refuerzo o al castigo. La Teoria de Gray (1981) se
centra en el estudio de las dimensiones de introversion y neuroticismo, y emplea dichas
dimensiones para el estudio de las diferencias individuales en impulsividad y ansiedad. Ademas
de esto se establece que existe una relacion entre impulsividad y sefiales de recompensa y
ansiedad y sefiales de castigo. En cuanto a la ansiedad esta depende del Sistema de Activacion

Conductual (BAS) y la ansiedad depende del Sistema de Inhibicion Conductual (BIS).

BIS: Introversion y Neuroticismo

El BIS o Sistema de Inhibicion Conductual es el encargado de regular el drive
emocional evitativo. Este sistema predomina en aquellas personas con altas puntuaciones en
introversion y neuroticismo. Las personas que poseen un alto BIS tienden a ser ansiosas asi
como a anticipar sucesos que resulten desagradables debido a la liberacién de serotinina con la
activacién de este sistema, por lo que aquellas conductas de evitacion basadas en el temor y

preocupacion seran mas frecuentes en estas personas que las conductas de aproximacion.

Ante la posibilidad de una situacion/recompensa apetitiva el sujeto con un elevado BIS
mostrard contencion y anhelo, si obtiene la recompensa se alegrara y si no la obtiene mostrara
tristeza. Por el contrario, ante la posibilidad de una situacion/recompensa aversiva, el sujeto
anticipard la contingencia con temor y ansiedad. Si la recibe mostrara tristeza y si no la recibe se

sentira aliviado y seguro (De Juan, E. 2004).
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BAS: Extraversion y Neuroticismo

El BAS o Sistema de Activacién Conductual regula el drive emocional apetitivo. Este
sistema predomina en personas con altos niveles de extraversion y neuroticismo. La
impulsividad, resultante de la liberacion de dopamina, es el rasgo que caracteriza a los
extravertidos neuroticos, en especial en su deseo de aproximacién a estimulos que les resultan
apetitivos. Es por ello que las conductas de aproximacion seran mas frecuentes que las
conductas de evitacion debido a su alta sensibilidad al refuerzo.

Las personas con un alto BAS tenderan a mostrarse impacientes ante la posibilidad de
obtener un estimulo apetitivo, en el caso de finalmente obtenerlo mostraran alegria pero en el
caso contrario mostraran respuestas de enfado e irritabilidad Por otro lado, ante la posibilidad de
enfrentarse ante un estimulo aversivo el sujeto anticipard la contingencia con ansiedad, si la

recibe mostrara tristeza y si no la recibe sentira alegria y calma. (De Juan, E. 2004)

Tabla 2.
Motivacion y emocién del BIS y el BAS ante la expectativa y recepcion de contingencias (De Juan, 2004)

Contingencia BIS BAS

Apetitiva Contencion, Anhelo Impaciencia, lusion.
Expectativa

Aversiva Temor Ansiedad

Apetitiva Alegria Alegria, Regocijo
Recepcion Aversiva Tristeza Tristeza

Apetitiva Tristeza Enfado, Irritabilidad
No Recepcion Aversiva Alivio, Seguridad Alegria, Calma.

Por altimo, y considerando otro rasgo de personalidad de cardcter motivacional, que
predispone a comportarse de manera diferencial ante maltiples situaciones, encontramos el
deseo de control. Este rasgo indica la medida en la que una persona se esfuerza por tomar sus
propias decisiones, por controlar lo que sucede a su alrededor, influir en los demas o asegurarse

de que las cosas salgan como ella que cree que deben salir.
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En funcidn de las evidencias anteriores, se plantea como objetivo: conocer si hay algln
tipo de personas que responden en mayor medida que otras a los principios de influencia y se
pueden contrastar las siguientes hipotesis:

HipGtesis 1. Se espera que a mayor puntuacion en neuroticismo se incrementen los
indices de influencia, mientras que disminuyan los de favorabilidad y confianza en sus
pensamientos.

HipoGtesis 2. Se espera que a mayor puntuacion en extraversion disminuyan los indices
de influencia, mientras que aumentaran los de favorabilidad y confianza en sus pensamientos.

Hipotesis 3. Se espera que a mayor puntuacion en psicoticismo disminuiran los indices
de influencia, mientras que los de favorabilidad y confianza en sus pensamientos se mantendran
constantes.

Hipotesis 4. Se espera que a mayor puntuacion en sensibilidad al refuerzo disminuyan
los indices de influencia, mientras que aumenten los de favorabilidad y confianza en sus
pensamientos.

Hipdtesis 5. Se espera que a mayor puntuacion en sensibilidad al castigo se
incrementen los indices de influencia, mientras que disminuyan los de favorabilidad y confianza
en sus pensamientos.

Hipdtesis 6. Se espera que a mayor puntuacién en deseo de control se incrementen los

indices de influencia, de favorabilidad y de confianza en sus pensamientos.

Para estudiar las relaciones mencionadas, es necesario planificar un disefio que cubra
tres necesidades: a) conocer las diferencias individuales en las diversas caracteristicas de
personalidad mencionadas, para ello ser& necesario disponer de instrumentos de medida que nos
permitan cuantificar tales caracteristicas, b) disefiar diferentes situaciones que representen los
seis principios de influencia, por lo tanto es necesario inducir a los participantes, mediante una
manipulacion experimental, a condiciones que simulen el uso de los principios y c) medir el
grado de aceptacion ante cada una de las situaciones de influencia por parte de los participantes.

El grado de aceptacion debe considerar los tres aspectos basicos del comportamiento humano: la
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accion, es decir la aceptacién de la propuesta como tal (indice de influencia); la actitud, es decir,
la medida en esa accion nos resulta favorable (indice de favorabilidad) y algin elemento
cognitivo, metacognitivo en este caso, como es la confianza mostrada ante la aceptacién (nivel

de confianza).

Método

Participantes

En el estudio han colaborado de forma voluntaria 307 personas de las cuales 236 son de
nacionalidad espafiola y 71 de nacionalidad colombiana. Del total de participantes 187 son
mujeres y 120 hombres. En lo referente a los participantes de nacionalidad espafiola, de las 236
personas, 93 son hombres y 143 mujeres. En el caso de la muestra de nacionalidad colombiana
27 son hombres mientras que las restante 44 personas son mujeres. Todos los participantes se
encontraban en situacion laboral activa.

La edad media es de 29,38 (DT=11,41) y un rango de 16 a 70 afios. Para una

descripcion detallada en funcion de la edad ver tabla 3).

Tabla 3.
Media de edad de los participantes

Total edad Edad Hombres Edad Mujeres

N M Dt Min  Mé&x N M Dt Min  Méax N M Dt Min  Méax

Espafia 233 2824 10,18 18 55 92 3215 1156 18 55 141 25,68 8,26 18 51

Colombia 52 3448 1485 16 70 21 33,19 1495 17 70 31 3535 1497 16 65

Total 285 29,38 1141 16 70 113 3235 1219 17 70 172 27,42 1045 16 65

En lo referente al nivel de estudios 9 personas no poseian ningun tipo de estudios (7
hombres y 2 mujeres), 12 tenian Gnicamente estudios primarios (6 hombres y 6 mujeres), 114
poseian Unicamente estudios de bachillerato (40 hombres y 74 mujeres), 14 tenian estudios
técnicos (8 hombres y 6 mujeres), 28 tenian estudios tecnoldgicos (10 hombres y 18 mujeres),

89 habian finalizado sus estudios universitarios (30 hombres y 59 mujeres) y finalmente 22
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poseian estudios de posgrado (9 hombres y 13 mujeres). Para una descripcion detallada (ver

tabla 4).

Tabla 4.

Nivel de estudios de los participantes

Total Espafia Colombia
Estudios N Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres

Ninguno 9 7 2 6 2 1 0
Primaria 12 6 6 5 2 1 4
Bachillerato 114 40 74 35 61 5 13
Técnico 14 8 6 6 5 2 1
Tecnoldgico 28 10 18 8 10 2 8
Universitarios 89 30 59 27 53 3 6
Posgrado 22 9 13 6 10 3 3

Disefo

Se utilizé un disefio ex post facto prospectivo de grupo Gnico (Ledn y Montero, 2004),
tomando los rasgos de personalidad (psicoticismo, extraversion, neuroticismo, disimulo,
sensibilidad al castigo, sensibilidad al refuerzo y deseo de control) como variables
independientes y los distintos indices vinculados a los principios de influencia como variables

dependientes.

Variables, medidas y manipulaciones

Las variables independientes consideradas en el estudio se han medido a través de
diversos instrumentos que ofrecen suficientes garantias psicométricas. Las variables
dependientes se han operativizado mediante la manipulacion de los diferentes principios de

influencia y medido mediante diversos indices.

Variables independientes
Las variables independientes de este estudio son los a) tres rasgos de personalidad
propuestos por Eysenck (psicoticismo extraversion y neuroticismo) medidos con el

instrumento EPQ. El que, ademas de la medicidn de estos tres rasgos, contiene una escala de
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disimulo por lo que la puntuacién obtenida en dicha escala se considera una variable
independiente; b) el deseo de control medido a través de la Escala de Deseo de control y c) la
sensibilidad al castigo (SC) y la sensibilidad al refuerzo (SR) ambas medidas con la escala
SPSCQ. Todas ellas se han definido y descrito suficientemente en la introduccién de este
trabajo, en cuanto a las medidas de las mismas se describen a continuacion los distintos

instrumentos.

Cuestionario de personalidad de Eysenck (EPQ-R): EI EPQ-R es una prueba
psicoldgica donde se responde con opcion dicotémica (SI/NO) a 83 items. La prueba ha sido
ampliamente validada, estandarizada y baremada (Ortet, Ibafiez, Ipola y Silva, 2001, para una

revisién) Las escalas que se evalGan son (Ibafiez, 1997):

Estabilidad-Neuroticismo (N). Esta escala evalla si el sujeto es estable o no
emocionalmente. Respuestas altas muestran elevados niveles de ansiedad e inestabilidad
emocional en general mientras que aquellas puntuaciones bajas representan estabilidad

emocional. Los elementos incluidos en esta escala son:

Tabla 5.
Items EPQ-R correspondientes a la escala de neuroticismo.

NEUROTICISMO
Items directos Items inversos
2. ¢Su estado de animo sufre altibajos con frecuencia?
4, ;Se siente a veces desdichado sin motivo?
8. ¢ Es una persona irritable?
18.¢ Tiene a menudo sentimientos de culpabilidad
19. ;Diria de si mismo que es una persona nerviosa?

20. ¢Es usted una persona sufridora?

24. ;Diria de si mismo que es una persona tensa 0 muy
nerviosa?

32. (Se siente a menudo apéatico/a y cansado/a sin
motivo?

35. (A menudo siente que la vida es muy mondtona?

41. ;Sufre de los nervios?

42. ¢ A menudo se siente solo?

52. ¢Se preocupa a menudo por cosas que no deberia
haber dicho o hecho?

54. ;Se siente facilmente herido en sus sentimientos?
62. ¢Se inquieta por cosas terribles que podrian suceder?
64. ¢ Se siente intranquilo por su salud?

72. ¢ Le preocupa mucho su aspecto?

73. ¢(Alguna vez ha deseado morirse?
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NEUROTICISMO

Items directos Items inversos
75. Después de una experiencia embarazosa, ¢se siente
preocupado durante mucho tiempo?
76. (Se siente facilmente herido cuando la gente
encuentra defectos en usted o en su trabajo?
78. ;Se siente a veces desbordante de energia y otras
muy decaido?
81. ;Se afecta facilmente por seguin qué cosas?

83. Cuando tiene mal humor, ¢le cuesta controlarse?

Extraversion-Introversion (E). En términos generales, esta escala evalla la sociabilidad
de la persona. La persona que puntta alto dentro de esta escala estara caracterizado por ser
sociable, impulsivo y optimista. Aquellas puntuaciones bajas muestran sujetos que tienden a ser
retraidos, tranquilos, reservados, controlados y con baja tendencia a la agresién. Los elementos

incluidos en esta escala son:

Tabla 6.
Items EPQ-R correspondientes a la escala de Extraversion.

EXTRAVERSION

Items directos Items inversos

12. ;Tiende a mantenerse apartado/a en las
situaciones sociales?

27. ¢(Puede animar facilmente una fiesta

3. ¢Es una persona conversadora?

6. ¢Es usted una persona mas bien animada o vital?

aburrida?
16. ¢ Le gusta salir a menudo? 57. ¢ Prefiere leer a conocer gente?
22. ¢Generalmente toma la iniciativa al hacer nuevas
amistades?

27. ¢Puede animar facilmente una fiesta aburrida?

28. ¢Le gusta contar chistes e historias divertidas a sus
amigos?

31. ¢ Le gusta mezclarse con la gente?

39. ¢Puedo organizar y conducir una fiesta?

46. ;Le gusta el bullicio y la agitacion a su alrededor?
47. ¢La gente piensa que usted es una persona
animada?

49. ;Realiza muchas actividades de tiempo libre?

53. Habitualmente, ¢(Es capaz de liberarse y disfrutar
de una fiesta animada?

58. ¢ Tiene muchos amigos?

69. (Casi siempre tiene una respuesta “a punto” cuando
le hablan?

70. ¢Le gusta hacer cosas en las que tiene que actuar
rapidamente?

77. ¢Frecuentemente improvisa decisiones en funcién
de la situacion?

23



Personalidad e influencia

Normalidad-Psicoticismo (P). Esta escala esta orientada a la medicion de la dimensién

psicoticismo, que presenta atributos como despreocupacion, crueldad, inclinacion hacia las

cosas raras, falta de empatia y generacion de conflictos. Los elementos incluidos en esta escala

son:

Tabla 7.
Items EPQ-R correspondientes a la escala de psicoticismo.

PSICOTICISMO

Items directos
9. ¢Le tiene sin cuidado lo que piensen los demas?

15. Para usted, ¢los limites entre lo que esta bien y lo
gue estd mal son menos claros que para la mayoria de la
gente?

17. ¢Es mejor actuar como uno quiera que seguir las
normas sociales?

23. ¢Los deseos personales estan por encima de las
normas sociales?

26. ¢(Cree que el matrimonio estd anticuado y deberia
abolirse?

29. ;La mayoria de las cosas le son indiferentes?

34. (A menudo toma decisiones sin pararse a
reflexionar?

37. (Cree que la gente pierde el tiempo al proteger su
futuro con ahorros y seguros?

55. ¢ Disfruta hiriendo a las personas que ama?

59. ¢Se ha enfrentado constantemente a sus padres?

61. ;Se ha opuesto frecuentemente a los deseos de sus
padres?

63. (Es usted mas indulgente que la mayoria de las
personas acerca del bien y del mal?

80. ¢La gente le cuenta muchas mentiras?

Items inversos
1. ;Se para a pensar las cosas antes de
hacerlas?
40. Generalmente,
actuar?

¢reflexiona antes de

44. ;Es mejor seguir las normas de la
sociedad que ir a su aire?

48. (Cree que los planes de seguro son una
buena idea?

50. ¢ Daria dinero para fines caritativos?

51. ¢ Le afectaria mucho ver sufrir a un nifio o
a un animal?
66. ¢ Le gusta cooperar con los demas?

67. ;Se preocupa si sabe que hay errores en su
trabajo?

71. ¢Es (o era) su madre una buena mujer?
74. ¢ Trata de no ser grosero con la gente?

Disimulo (L). Esta escala mide la tendencia del sujeto a la simulacién de respuestas para
dar una buena impresion, por ello, esta escala mediria el grado de veracidad de las respuestas
(Gempp & Chesta, 2007). Realmente, no se trata de un rasgo de personalidad. Ahora bien,
considerando la relacion de esta variable con la deseabilidad social, se ha considerado

interesante, incluirla como una variable independiente que puede aportar conocimiento.

Tabla 8.
Items EPQ-R correspondientes a la escala de disimulo.

DISIMULO
Items inversos
5. ¢Alguna vez ha querido llevarse mas de lo

Items directos
7. Si usted asegura que hard una cosa, ¢siempre

24



Personalidad e influencia

mantiene su promesa, sin importarle las molestias que
ello le pueda ocasionar?

11. ¢Son todos sus habitos buenos y saludables?

43. ;Hace siempre lo que predica?

60. Cuando era nifio, ¢Hacia enseguida lo que le
pedian y sin refunfufiar?

68. ¢ Se lava siempre las manos antes de comer?

82. Cuando ha cometido una equivocacién, (esta
siempre dispuesto a admitirlo?

que le correspondia en un reparto?

10. ¢Alguna vez ha culpado a alguien por algo
que habia hecho usted?

14. ;A cogido alguna vez alguna cosa (aunque
no fuese mas que un alfiler o un botén) que
perteneciese a otra personas?

21. ;Alguna vez ha roto o perdido algo que
perteneciese a otra persona?

30. De nifio, ¢fue alguna vez descarado con sus
padres?

33. ¢Ha hecho alguna vez trampas en el juego?

36. ¢Alguna vez se ha aprovechado de alguien?
38. (Evadiria impuestos si estuviera seguro de
gue nunca seria descubierto?

45, ¢Alguna vez ha llegado tarde a una cita o
trabajo?

56. ¢Habla a veces de cosas de las que no sabe
nada?

65. ¢Alguna vez ha dicho algo malo o
desagradable de otra persona?

79. ¢ A veces se deja para mafiana lo que deberia
hacer hoy?

Escala de Deseo de Control: Se midié con una adaptacion al entorno laboral de la

validacion espafiola de la Escala de Deseo de Control de Burger y Cooper (De Miguel, Martin,

Sanchez y Ruiz, 2012). Las propiedades psicométricas de la adaptacién de la escala cuentan con

suficientes garantias para acreditar su uso uso (o = 0,735, leseretest = 0,713). La versién espafiola

estd compuesta por 12 items con cinco opciones de respuesta de 1 (“En total desacuerdo”) a 5

(“En total acuerdo”). La version adaptada al entorno laboral de la escala se compone de 12

items. El rango de puntuaciones es de 12 a 60. Los analisis en estudios previos del indice de

confiabilidad de la escala resultan adecuados para su uso (a = 0,705). Los elementos de la escala

son:

Tabla 9.
Items de la escala de deseo de control

1. Engeneral, prefiero un trabajo donde tenga mucho control sobre lo que hago y cuando lo hago

2. Trato de evitar las situaciones en las que otra persona me dice que es lo que tengo que hacer

3. Soy una persona que disfruta, se siente bien, pudiendo influir en las acciones o comportamientos

de los demas
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4. En general, soy de los que comprueba y revisa todos los detalles antes de comenzar una nueva
tarea

5. Soy una persona que disfruto cuando tomo mis propias decisiones

6. Como persona disfruto teniendo el control sobre mi propio destino

7. Engeneral, me parece que preferiria emprender mi propio negocio y cometer mis propios
errores, antes que escuchar las érdenes de otra persona

8. Me gusta tener una idea clara acerca de como es el trabajo, qué tareas o acciones va a conllevar,
antes de empezarlo

9. Me considero una persona que cuando ve un problema prefiere hacer algo al respecto antes que dejarlo
pasar

10. Me considero una persona que prefiere ser lider antes que seguidor

11. En general, prefiero participar en equipos de trabajo donde mi opinién va a ser tenida en cuenta.

12. Me considero una persona que generalmente tiene mas conocimientos 0 méas habilidades para gestionar las

situaciones que otras personas

Cuestionario de Sensibilidad al Castigo y Sensibilidad al Refuerzo (SPSCQ)
(Torrubia, Avila, Molté y Caseras; 2001). Es un cuestionario de autoinforme que consta de 48
items con un formato de respuesta dicotémica (Si/No). Se compone de dos escalas de 24 items
cada una. La escala de sensibilidad al castigo se relaciona con el sistema de inhibicion
conductual (evitacion conductual y evitacion pasiva en situaciones relacionadas con la
posibilidad de obtener consecuencias negativas o novedad, preocupacién vinculada al dafio por
castigos o fracasos). La escala de sensibilidad a la recompensa se relaciona con el sistema de
activacion conductual (conductas dirigidas a la obtencion de refuerzos tales como dinero, poder,
sexo y busqueda de sensaciones) recogidos en la Teoria de la Sensibilidad al Refuerzo de Gray.
Las propiedades psicométricas de la adaptacion de las dos escalas cuentan con suficientes
garantias: escala sensibilidad al castigo (o = 0,83 para hombres y o = 0,82 para mujeres, Fest retest
tres meses — 0,89) y escala de sensibilidad al refuerzo (o = 0,78 para hombres y a = 0,75 para

MUJEres, Testretest tres meses = 0,87).
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A continuacion aparecen en detalle los items de las dos escalas:

Tabla 10.

Items Cuestionario de Sensibilidad al Castigo y Sensibilidad al Refuerzo.

ITEMS SENSIBILIDAD AL CASTIGO
1. ;A menudo deja de hacer cosas por miedo a que
puedan ser ilegales?

3. ¢Prefiere no pedir una cosa si no esta seguro de
que se la daran?

5. ¢Las situaciones nuevas o inusuales le producen
miedo a menudo?

7. ¢Le cuesta llamar por teléfono a personas que no
conoce?

9. ¢A menudo prefiere renunciar a sus derechos
antes que enfrentarse con alguna persona u
organismo?

11. De pequefio, ¢(Le preocupaba mucho que le
pudieran castigar en casa o en la escuela?

13. En las tareas para las que no esti preparado,
¢Valora mucho la posibilidad de fracasar?

15. ¢ Las situaciones dificiles le dejan facilmente sin
capacidad de reaccion?

17. ¢ Es usted una persona vergonzosa?

19. Siempre que puede, ;Evita hacer demostracion
de sus habilidades por miedo al ridiculo?

21. Cuando estd con un grupo de personas, ¢Le
cuesta escoger un tema adecuado de conversacion?

23. (A menudo le cuesta conciliar el suefio
pensando en las cosas que ha hecho o tiene que
hacer?

25. ¢Se lo piensa mucho antes de reclamar en un
restaurante en el que le hayan dado comida en
malas condiciones?

27. ¢ Le costaria volver a un comercio a reclamar, si
se da cuenta de que le han devuelto mal el cambio?
29. (Siempre que puede, evita ir a lugares
desconocidos?

31. ;Se preocupa muchas veces por las cosas que
hace o que dice?

33. ¢Le resultaria dificil pedir un aumento de sueldo
a sus superiores?

35. Siempre que puede, ¢Evita hablar en publico?

37. {Muchas veces, piensa que podria hacer muchas
mas cosas si no fuera por su inseguridad o miedo?
39. Comparandose con gente que conoce, ¢Tiene
miedo de muchas cosas?

41. ¢Frecuentemente hay cosas que le preocupan y
que le hacen bajar su rendimiento en actividades
intelectuales?

ITEMS SENSIBILIDAD AL REFUERZO
2. ¢ La perspectiva de conseguir dinero es capaz de
motivarlo fuertemente a hacer cosas?

4. ¢La posibilidad de conseguir el reconocimiento
publico de sus méritos le estimula frecuentemente
a actuar?

6. ¢Frecuentemente encuentra personas que le
parecen fisicamente atractivas?

8. ¢Le gusta tomar algunas drogas por el efecto de
placer que le producen?

10. ¢ A menudo hace cosas para que le alaben?

12. ;Le gusta que la gente esté pendiente de usted
en una fiesta o reunion social?

14. ;Dedica una parte importante de su tiempo a
conseguir una buena imagen?

16. ¢Necesita que la gente le demuestre su afecto
constantemente?

18. Cuando estd con un grupo de personas,
¢Muchas veces intenta que sus opiniones sean las
mas inteligentes o divertidas?

20. ¢A menudo aprovecha las ocasiones que se le
presentan para establecer relaciones con personas
que le parecen atractivas?

22. De pequefio, ¢Hacia muchas cosas para
conseguir el reconocimiento de los demas?

24. ;La posibilidad de obtener prestigio social le
motiva a hacer cosas aunque implique no jugar
limpio?

26. ¢Acostumbra a dar prioridad a aquellas
actividades que suponen una ganancia inmediata?
28. (A menudo le resulta dificil resistir la
tentacion de hacer cosas prohibidas?

30. ¢Le gusta competir y hacer todo lo que pueda
por ganar?

32. ¢Le resulta facil asociar olores o gustos a
sucesos muy agradables?

34. ¢;Hay muchos objetos o sensaciones que le
recuerdan a sucesos agradables?

36. Cuando se pone a jugar con maquinas
tragaperras, ¢A menudo le cuesta dejarlo?

38. ¢Muchas veces hace cosas pensando en las
ganancias inmediatas?

40. ;Se distrae facilmente de su trabajo cuando
esta presente una persona desconocida, fisicamente
atractiva?

42. ;Le motiva el dinero hasta el punto de ser
capaz de hacer trabajos arriesgados?
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43. (A menudo deja de hacer cosas que le 44.;Le gustaintroducir elementos competitivos en
agradarian por no recibir el desprecio o la todas sus actividades?

desaprobacion de los deméas?

45. ;Generalmente estd mas pendiente de las 46. ;Le gustaria llegar a ser una persona

amenazas que de las cosas agradables de la vida? socialmente poderosa?
47. (A menudo, deja de hacer cosas que le gustan 48. ;Le gusta demostrar sus habilidades fisicas aun
para no hacer el ridiculo? corriendo algun peligro?

Variables dependientes

Las variables dependientes se han operativizado mediante una manipulacion de los seis
principios de influencia descritos por Cialdini (2014): reciprocidad, compromiso/coherencia,
validacion social, simpatia, autoridad y escasez. Cada uno de ellos fue medido mediante tres
indices: influencia, favorabilidad y confianza. Ademas, se han medido los indices globales

atendiendo a los seis principios en conjunto.

La manipulacién de los principios de influencia se llevd a cabo mediante la redaccion de
situaciones que fueran representativas y prototipicas de los seis principios de influencia. En un
primer momento, se redactaron siete situaciones para cada uno de los principios de influencia
(42 en total). El equipo de investigacion selecciond las dos que mejor representaban tales
principios. A continuacién se solicitd a seis expertos (tres de ellos profesores de psicologia
social en distintas universidades de la Comunidad de Madrid y otros tres profesores de
psicologia y metodologia en universidades de Medellin, Colombia) que validaran las situaciones
en funcion de tres criterios: pertinencia, relevancia y claridad (ver tabla 11). Las situaciones
seleccionadas fueron valoradas en una escala de 1 a 3 en pertinencia, relevancia y claridad.
Obteniendo una puntuacion de 3 en pertinencia, de 2,5 en relevancia no asi en claridad que
fueron calificadas con un 2, por lo que fue necesario mejorar su redaccion. Para tal fin, se reunié
a los expertos quienes validaron definitivamente las situaciones. Una vez valoradas las
situaciones técnicamente se valoro su adaptacion al contexto cultural colombiano lo que supuso

variar alguno de los términos a un lenguaje comprensible en ambos paises.

Tabla 11.
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Formato para validacion de expertos.

FORMATO PARA VALIDACION DE EXPERTOS

Nombre y Apellidos:
Formacion académica:
Area de Experiencia Profesional:

Objetivo de la Prueba: Disefiar situaciones de influencia que resulten representativas de los seis
principios de influencia identificados por Cialdini.

Poblacioén:
Personas en situacion laboral activa.

Instruccion:
De acuerdo con la siguiente tabla de indicadores, marque con una “X” en una escala de 1 a 3, la
valoracidn que usted hace a cada una de las situaciones teniendo en cuenta los siguientes criterios:

CATEGORIA CALIFICACION INDICADOR
Claridad: La redaccion de la | 1 No cumple con el indicador. El item no es claro, o requiere
situacion se comprende, su modificaciones en su sintaxis
sintaxis 'y semantica son yl/o significado.
adecuadas.

2 Cumple medianamente El item requiere

modificaciones.
3 Cumple el criterio
El item es claro, su seméntica y
sintaxis son adecuadas.

Pertinencia: Se trata de una 1 No cumple con el indicador. La situacion no representa una
situacion de influencia social. situacion de influencia.
2 Cumple medianamente La situacion representa

parcialmente una situacion de
influencia 0 es poco

significativa.

3 Cumple el criterio La situacion representa
completamente una situacion de
influencia.

Relevancia: Esta situacion 1 No cumple con el indicador. La situacién no representa el
describe apropiadamente el principio de influencia.
principio de influencia

representado 2 Cumple medianamente La situacion representa

parcialmente el principio de
influencia o se confunde con

otros.

3 Cumple el criterio La situacion representa
completamente el principio de
influencia

En caso de calificacion, en cualquiera de las tres categorias como cumplimiento moderado (2) se ruega
indique las observaciones que consideren oportunas.

Las medidas utilizadas como variables dependientes de este estudio son las siguientes:
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Indices de influencia: En cada una de las situaciones se pedia a los participantes que
eligieran entre las siguientes opciones: seguro que no, probablemente no, probablemente si y
seguro que si. Cada una de estas opciones tiene una puntuacién siendo un 4 la opcién seguro
que si, un 3 la opcion probablemente si, un 2 probablemente no y un 1 la opcién seguro que no.
Entendemos por lo tanto que una mayor puntuacién representa mayor influencia. El indice
global de influencia es la suma de cada uno de los indices de influencia de las situaciones
representativas de los principios:

a. Indice de influencia en Reciprocidad

b. Indice de influencia en Compromiso y coherencia
c. Indice de influencia en Validacion Social

d. indice de influencia en Simpatia

e. Indice de influencia en Autoridad

f. Indice de influencia en Escasez

indices de favorabilidad. Entendemos como tal la diferencia entre el nimero de

pensamientos clasificados como positivos y el nimero de pensamientos marcados como
negativos. Al mismo tiempo cada uno de los principios de influencia posee un indice de
favorabilidad siendo igualmente este la diferencia entre los pensamientos positivos y negativos
de cada situacion concreta siendo éstos los especificados a continuacion.

a. Indice de favorabilidad en Reciprocidad

b. Indice de favorabilidad en Compromiso y coherencia

c. Indice de favorabilidad en Validacion Social

d. indice de favorabilidad en Simpatia

e. Indice de favorabilidad en Autoridad

f. Indice de favorabilidad en Escasez

indices de confianza: El indice de confianza global es la puntuacion media de las

valoraciones de confianza por pensamiento en una escala de 1 a 9. Siendo 1 muy poca confianza
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y 9 un alto grado de confianza. Ademas de un indice de confianza global cada principio posee
un indice de confianza siendo este la puntuacion media de las valoraciones de los pensamientos
de cada situacién concreta por lo que podemos definir los siguientes indices de confianza:

a. Indice de confianza en Reciprocidad

b. indice de confianza en Compromiso y coherencia

c. Indice de confianza en Validacion Social

d. indice de confianza en Simpatia

e. Indice de confianza en Autoridad

f. indice de confianza en Escasez

Procedimiento

Los resultados de cada uno de los participantes se recogieron a través de un cuadernillo
(Véase Anexo 1), a todos ellos se les inform6 previamente del anonimato de sus respuestas.
Aguellas personas que desearon participar de forma voluntaria en la investigacion firmaron el
consentimiento informado. El cuadernillo era completado de forma individual y posteriormente
entregado al investigador.

Los participantes podian dejar de completar el cuadernillo en el momento en que lo
desearan asi como solicitar que se les aclarase cualquier duda que se le pudiera presentar. Una
vez cumplimentado el cuadernillo aquellos participantes que lo desearan eran informados del
objetivo dela presente investigacion.

El cuadernillo estaba compuesto por la descripcion de 6 situaciones, cada una de ellas
representando cada uno de los principios de influencia (reciprocidad, compromiso, validacion
social, simpatia, autoridad y escasez) estas situaciones iban acompafiadas de una escala en la
que se preguntaba a la persona por la probabilidad de aceptacion de dicha situacion pudiendo
elegir entre los siguientes items: seguro que no, probablemente no, probablemente si y seguro
que si. Una vez seleccionada la probabilidad de aceptacion habia un apartado en el que en cada

situacion los participantes debian escribir los pensamientos que habian tenido durante el
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transcurso de su lectura. Posteriormente, y una vez que se habia respondido a las seis
situaciones, se clasificaban los pensamientos como positivos, negativos o neutros: y se les
otorgaba una puntuacién en funcion de la seguridad o confianza que tenian en cada uno de los

pensamientos escritos.

Analisis de datos

Para explorar los diferentes objetivos del presente estudio se han realizado diversos
andlisis estadisticos. En primer lugar se realizd un estudio exploratorio de los datos y diversos
contrastes que garantizaran la adecuacion del resto de los andlisis, asi como el anélisis de los
indices de fiabilidad de los escalas utilizando los datos aportados por los participantes en el
estudio.

A continuacion y con intencién de contrastar las hipGtesis de investigacion, se procedio
a realizar andlisis de correlacion y de regresion lineal. “El andlisis de regresion esta
estrechamente relacionado con el de correlacion... ... En la prdctica la forma de distinguir
ambos tipos de andlisis consiste en determinar si el analisis se orienta hacia la prediccion o
explicacion (regresion) o hacia la cuantificacion del grado de relacion (correlacion)... ... El
analisis de regresién lineal simple sirve para estudiar el comportamiento de una variable
cuantitativa Y, denominada dependiente, a partir de una segunda variable cuantitativa o
categdrica X, denominada independiente. Sirve por tanto para analizar la dependencia entre
dos variables: permite estudiar como cambia una de ellas cuando cambia la otra. El objetivo
del analisis es formular una ecuacion lineal: 1: valorar el impacto de la variable independiente
sobre la dependiente y 2.- efectuar pronosticos sobre la dependiente. Todo ello a partir del

grado de relacion lineal existente entre ambas variables.” (Pardo y San Martin, 2010, p. 372).

Por lo tanto, el procedimiento habitual para ejecutar un andlisis de regresion lineal
consiste en analizar, primero, las correlaciones entre las variables estudiadas. De tal forma que,

si no se detecta una relacion entre dos o mas de ellas, no tiene sentido, analizar el hipotético
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impacto de una de ellas (variable independiente) sobre otra (variable dependiente) ni efectuar
pronosticos sobre la dependiente. En este estudio se procedera a ejecutar un analisis de
regresion lineal simple en las asociaciones donde se ha hallado relacion entre dos variables y un
andlisis de regresion lineal jerarquica cuando las asociaciones han resultado significativas entre
dos 0 més variables independientes con una dependiente. En este caso, se comienza incluyendo
en la ecuacion todas las variables que se sospecha pueden aportar algo (aquellas en que se ha
detectado relacién) y se continua eliminando jerarquicamente de la ecuacion (una a una)
aquellas variables con coeficientes de regresion no significativa y cuyo coeficiente de regresion
tipificado es el menor de todos en valor absoluto. Asi hasta que todos los coeficientes que
permanecen en la ecuacion sean significativos. Se trata de encontrar la ecuacion de regresion
capaz de ofrecer el mejor ajuste posible con el menor nimero de variables (Pardo y San Martin,

2010).

Resultados

En primer lugar se hallaron los indicadores de fiabilidad de las escalas y se comprob6
que no existieran diferencias estadisticamente significativas entre las muestras reclutadas en los
dos paises.

El coeficiente o de Cronbach como medida de fiabilidad basada en la consistencia
interna de las escalas utilizadas para medir las variables independientes: Psicoticismo (a = 0,69),
Neuroticismo (a = 0,87), Extraversion (a = 0,77), Disimulo (a = 0,78), Deseo de control (a =
0,67), Sensibilidad a la Recompensa (o = 0,83) y Sensibilidad al Castigo (o = 0,77), resultan
suficientes para estudiar la escala en contexto de comparacion entre grupos o de investigacion

bésica (ver tabla 12, Morales, 2007).

Tabla 12.
Coeficiente a de Cronbach (Morales, 2007)
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toma de decisiones descripcion de grupos investigacion tedrica;
sobre individuos feedback a un grupo investigacion en general
a) .85 0 MAYOT...coeevereree e si si si
b) entre .60 ¥ .85 ..o cuestionable si si
c) inferior a .60 ......ccccecveierinenanns no cuestionable si, cuestionable...

Por su parte, para garantizar que los indices de influencia, favorabilidad y confianza
obtenidos para cada uno de los seis principios de influencia pueden dar lugar a indices globales
(la suma o media, segin corresponda, de los indices especificos), se utilizd, también, el
coeficiente a de Cronbach. En este caso, Unicamente el coeficiente de la variable confianza (a =
0,87) avalé el uso de un indice global. No fue asi para los indicadores globales de influencia (a
= 0,12) y favorabilidad (a = 0,59). Por lo tanto, concluimos que los indices de influencia y
favorabilidad Unicamente pueden ser objeto de andlisis en cuanto midan la influencia o
favorabilidad ante un principio de influencia.

Por otro lado, al tratarse de una muestra formada por personas de diferentes paises, con
el objetivo de determinar si es recomendable emplear la totalidad o no de la muestra en el
analisis, se ha realizado una comparacién de medias considerando la nacionalidad de los
participantes. La prueba T de Student para muestras independientes indica que existen
diferencias estadisticamente significativas en las variables psicoticismo, disimulo y sensibilidad
al castigo (Véase tablas 13 y 14). Considerando estos resultados y que a) el psicoticismo esta
vinculado al modelo PEN y la SC al SR, y b) no se disponen de baremos en el EPQ-R para la
poblacién colombiana, solo se utilizara el total de la muestra en DC, realizando el resto de los

analisis con la muestra de poblacién espafiola.
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Tabla 13.
Media (M), desviacidn tipica (DT) y tamafio (N) de las variables de estudio.

TOTAL ESPARA COLOMBIA
N M DT N M DT N M DT
INFLUENCIABILIDAD TOTAL 307 1878 313 236 1925 181 71 17,5 537
INFLUENCIA. RECIPROCIDAD 307 319 076 236 327 065 71 297 104
INFLUENCIA. COMPROMISO 301 29 077 236 294 074 65 305 089
INFLUENCIA. VALIDACION 301 344 075 236 344 077 65 346 0,71
INFLUENCIA. SIMPATIA 301 303 057 23 302 051 65 306 079
INFLUENCIA. AUTORIDAD 301 367 072 236 377 057 65 331 1,03
INFLUENCIA. ESCASEZ 301 280 101 236 282 1 65 272 105
FAVORABILIDAD TOTAL 307 -117 605 23 -211 58 71 193 571
FAVORABILID. RECIPROCIDAD 202 -011 198 236 -025 196 56 048 1,95
FAVORABILID. COMPROMISO 200 -020 201 23 -039 194 54 065 213
FAVORABILIDAD VALIDACION 289 -041 177 236 -064 171 53 060 174
FAVORABILIDAD SIMPATIA 288 091 174 236 -125 154 52 060 183
FAVORABILIDAD AUTORIDAD 286 039 191 236 044 182 50 018 234
FAVORABILIDAD ESCASEZ 285 00l 136 236 -002 124 49 006 185
CONFIANZA TOTAL 286 730 156 236 759 084 50 501 202
CONFIANZA RECIPROCIDAD 286 723 188 236 747 132 50 610 325
CONFIANZA COMPROMISO 285 715 189 235 738 139 50 607 3,18
CONFIANZA VALIDACION 286 747 2 236 776 142 50 609 336
CONFIANZA SIMPATIA 286 697 214 236 723 165 50 576 344
CONFIANZA. AUTORIDAD 286 761 212 236 807 129 50 551 357
CONFIANZA ESCASEZ 285 734 196 236 764 139 49 589 329
PSICOTICISMO 306 425 314 236 38 291 70 550 357
EXTRAVERSION 306 311 405 23 1370 396 70 1113 3,76
NEUROTICISMO 306 892 574 23 858 559 70 1009 6,11
DISIMULO 306 749 375 23 710 357 70 879 406
DESEO DE CONTROL 306 4608 666 236 4589 5 70 4671 10,50
SENSIBILIDAD CASTIGO 306 920 530 23 858 494 70 1229 596
SENSIBILIDAD RECOMPENSA 306 871 448 236 846 435 70 957 484

Tabla 14.
Media (M), desviacion tipica (DT) y tamafio (N) de las VD por pais y resultados de la prueba T para muestras
independientes.

ESPANA COLOMBIA Diferencia de medias
N M DT N M DT g.l T DM
PSICOTICISMO 236 3,88 291 70 5,50 3,57 97,88 -3,48" 1,62
EXTRAVERSION 236 13,70 3,96 70 11,13 3,76 304 4,82 2,57
NEUROTICISMO 236 8,58 5,59 70 10,09 6,11 304 -1,83 151
DISIMULO 236 7,10 3,57 70 8,79 4,06 304 -3,34" 1,69

1
DESEO DE CONTROL 236 45,89 5 70 46,71 10,50 78,51 -0,82 1,68
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SENSIBILIDAD CASTIGO 236 8,58 4,94 70 12,29 5,96 304 -3,83 3,71

SENSIBILIDAD RECOMPENSA 236 8,46 4,35 70 9,57 4,84 304 -1,83 111

DM: diferencia de medias
1 No se asume igualdad de varianzas
*p<0,05; **p<0,01

Correlaciones entre variables

Las correlaciones binarias, mediante el coeficiente de correlacién de Pearson (entre las
variables del estudio que han mostrado coeficientes de consistencia interna en sus escalas, con
suficientes avales para garantizar su uso) muestran la existencia de un buen nimero de
relaciones significativas entre variables. En la tabla de correlaciones (ver anexo 2), se muestran
aquellas que han resultado significativas. Estos resultados son concluyentes para determinar los
analisis de regresion lineal que pueden aportar conocimiento sobre el impacto de las variables
independientes sobre las variables dependientes y efectuar prondsticos sobre las dependientes.
Solamente, cuando la correlacion resultd significativa se ha procedido a ejecutar el analisis de

regresion lineal y, estos casos, se presentan en la tabla de correlacién (ver anexo 2):

Impacto de la variable de personalidad sensibilidad al refuerzo sobre la influencia basada

en la reciprocidad.

El analisis de correlacion bivariada de Pearson muestra que la influencia basada en el
principio de la reciprocidad se relaciona negativa y significativamente con la sensibilidad al
refuerzo (r = - 0,172; p = 0,008). El coeficiente de regresion resultd significativo (p = -0,026; p
= 0,008), explicando el modelo un 3% (R? = 0,03) de la varianza total de la influencia basada en
la reciprocidad. Es decir, por cada unidad de aumento de la puntuacién en la sensibilidad al

refuerzo, disminuye el indice de influencia basado en reciprocidad en 0,026 unidades.
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Impacto de la variable de personalidad disimulo sobre la favorabilidad en situaciones de

reciprocidad.

Tras realizar el andlisis de correlacion bivariada de Pearson se observé que la
favorabilidad en situaciones de influencia basadas en el principio de reciprocidad se relaciona
negativa y significativamente con el disimulo (r = - 0,140; p = 0,031). El coeficiente de
regresion resulto significativo (B = -0,077; p = 0,031), explicando el modelo un 2% (R* = 0,020)
de la varianza total de la favorabilidad basada en reciprocidad. Es decir, por cada unidad de
aumento en la puntuacion en la escala de disimulo, disminuye el indice de favorabilidad basado

en reciprocidad en 0,077 unidades.

Impacto de la variable de personalidad neuroticismo sobre el indice de confianza en

situaciones de reciprocidad.

El analisis de correlacion bivariada de Pearson muestra que el indice de confianza en
situaciones de influencia basadas en el principio de reciprocidad se relaciona negativa y
significativamente con el neuroticismo (r = - 0,148; p = 0,023). El coeficiente de regresion
resulté significativo (p = -0,035; p = 0,023), explicando el modelo un 2,2% (R? = 0,022) de la
varianza total de la favorabilidad basada en reciprocidad. Es decir, por cada unidad de aumento
de la puntuacion en neuroticismo, disminuye el indice de confianza basado en reciprocidad en

0,035 unidades.

Impacto de las variables de personalidad sensibilidad al castigo, sensibilidad al refuerzo y

disimulo sobre la influencia basada en el compromiso.

En el anélisis de correlacion bivariada de Pearson se observé que la influencia basada en
el compromiso se relaciona positiva y significativamente con el disimulo (r = 0,137; p = 0,035)
y negativa y significativamente con la sensibilidad al castigo (r = 0,145; p = 0,026) y

sensibilidad al refuerzo (r = 0,167; p = 0,01).
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El andlisis de regresion mdltiple por pasos sucesivos muestra que las variables
sensibilidad al castigo y sensibilidad al refuerzo predicen, en su conjunto, significativamente la
influencia basada en el compromiso (F = 5,437; p = 0,005), explicando un 3,6% de la varianza
total (R* = 0,036). La sensibilidad al refuerzo (p = -0,026; p = 0,017) ofrece mayor pronostico
que la sensibilidad al castigo (p = -0,020; p = 0,045). Lo que significa que, por cada unidad de
aumento de la puntuacién en la sensibilidad al refuerzo, disminuye el indice de influencia
basado en compromiso en 0,026 unidades. De Igual manera, por cada unidad de aumento de la
sensibilidad al castigo el indice de influencia basado en compromiso disminuye en 0,020
unidades. La variable disimulo se excluy6 del analisis al no resultar significativo su coeficiente

de regresion.

Impacto de las variables de personalidad sensibilidad al castigo y sensibilidad al refuerzo

sobre el indice de favorabilidad en situaciones de compromiso.

El analisis de correlacion bivariada de Pearson muestra que el indice de favorabilidad en
situaciones de compromiso se relaciona positiva y significativamente con la sensibilidad al

castigo (r=0,132; p =0,043) y con la sensibilidad al refuerzo (r =0,132; p = 0,043).

El andlisis de regresion multiple por pasos sucesivos muestra que la variable
sensibilidad al castigo predice, significativamente el indice de favorabilidad en situaciones de
compromiso (F = 4,156; p = 0,043), explicando un 1,3% de la varianza total (R*> = 0,013). La
sensibilidad al castigo (B = 0,052; p = 0,043) ofrece mejor pronostico que la sensibilidad al
refuerzo la cual se excluyd del andlisis al no resultar significativo su coeficiente de regresion.
Por lo tanto, por cada unidad de aumento de la puntuacion en la sensibilidad al castigo, aumenta

el indice de favorabilidad basado en compromiso en 0,052 unidades.

Impacto de la variable de personalidad neuroticismo sobre el indice de confianza en

situaciones de compromiso.

El anélisis de correlacion bivariada de Pearson muestra que el indice de confianza en

situaciones de compromiso se relaciona negativa y significativamente con el neuroticismo (r =
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- 0,135; p = 0,039) EIl coeficiente de regresion resultd significativo (p = -0,034; p = 0,039),
explicando el modelo un 1,4% (R* = 0,014) de la varianza total del indice de confianza basado
en compromiso. Es decir, por cada unidad de aumento de la puntuaciéon en neuroticismo,

disminuye el indice de confianza basado en compromiso en 0,034 unidades.

Impacto de las variables de personalidad psicoticismo, disimulo y sensibilidad al refuerzo

sobre la influencia basada en validacion social.

En el andlisis de correlacion bivariada de Pearson se observé que la influencia basada en
validacion social se relaciona negativa y significativamente con el psicoticismo (r = - 0,156; p =
0,017) y positiva y significativamente con disimulo (r = 0,148; p = 0,023) y la sensibilidad al

refuerzo (r = 0,170; p = 0,009).

El andlisis de regresion multiple por pasos sucesivos muestra que las variables
sensibilidad al refuerzo y psicoticismo predicen, en su conjunto, significativamente la influencia
basada en validacion social (F = 9,005; p < 0,001), explicando un 1,04% de la varianza total (R
= 0,0104). La sensibilidad al refuerzo (B = 0,050; p < 0,001) ofrece menor pronostico que el
psicoticismo (B = -0,053; p = 0,003). En definitiva, por cada unidad de aumento de la
puntuacion en la sensibilidad al refuerzo, aumenta el indice de influencia basado en validacion
social en 0,050 unidades. De Igual manera, por cada unidad que disminuye el psicoticismo el
indice de influencia basado en validacién social disminuye en 0,053 unidades. La variable

disimulo se excluy6 del andlisis al no resultar significativo su coeficiente de regresion.

Impacto de las variables de personalidad disimulo y deseo de control sobre la

favorabilidad basada en validacién social.

En el andlisis de correlacion bivariada de Pearson se observo que la favorabilidad
basada en validacién social se relaciona negativa y significativamente con el disimulo (r = -

0,151; p =0,021) y con el deseo de control (r = - 0,128; p = 0,049).
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El andlisis de regresion mdltiple por pasos sucesivos muestra que la variable disimulo
predice significativamente la favorabilidad basada en validacion social (F = 5,437; p = 0,021),
explicando un 1,9% de la varianza total (R? = 0,019). El disimulo (B = - 0,072; p = 0,021) ofrece
mayor pronostico que el deseo de control el cual se excluyd del andlisis al no resultar
significativo su coeficiente de regresion. Entonces, por cada unidad de aumento de la
puntuacion en disimulo, disminuye el indice de favorabilidad en validacion social en 0,072

unidades.

Impacto de la variable de personalidad extraversion sobre la favorabilidad basada en

simpatia.

En el andlisis de correlacion bivariada de Pearson se observd que la favorabilidad
basada en simpatia se relaciona positiva y significativamente con la extraversion (r = -0,131; p
= 0,044). El coeficiente de regresion resulto significativo (B = 0,051; p = 0,044), explicando el
modelo un 1,7% (R? = 0,017) de la varianza total de la favorabilidad basada en simpatia. Es
decir, por cada unidad de aumento de la puntuacién en extraversion, aumenta el indice de

favorabilidad basado en simpatia en 0,051 unidades.

Impacto de la variable de personalidad disimulo sobre la favorabilidad basada en

autoridad.

En el andlisis de correlacion bivariada de Pearson se observé que la favorabilidad
basada en autoridad se relaciona negativa y significativamente con el disimulo (r = -0,135; p =
0,038). El coeficiente de regresion resultd significativo (B = -0,069; p = 0,038), explicando el
modelo un 1,8% (R2 = 0,018) de la varianza total de la favorabilidad basada en autoridad. Por
cada unidad de aumento de la puntuacién en disimulo, disminuye el indice de favorabilidad

basado en autoridad en 0,069 unidades.
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Impacto de las variables de personalidad disimulo y sensibilidad al refuerzo sobre el indice

de influencia en escasez

En el andlisis de correlacion bivariada de Pearson se observd que el indice de influencia
basado en el principio de escasez se relaciona negativa y significativamente con el disimulo (r =
-0,275; p < 0,001) y positiva y significativamente con la sensibilidad al refuerzo (r = 0,202; p <

0,001).

El andlisis de regresion maltiple por pasos sucesivos muestra que la variable disimulo
predice significativamente el indice de influencia basado en escasez (F = 12,001; p < 0,001),
explicando un 8,6% de la varianza total (R* = 0,086). El disimulo (B = - 0,067; p < 0,001) ofrece
mayor pronostico que la sensibilidad al refuerzo la cual se excluy6 del analisis al no resultar
significativo su coeficiente de regresion. Lo que significa que por cada unidad de aumento de la

puntuacion en disimulo, disminuye el indice de influencia en escasez en 0,067 unidades.

Impacto de las variables de personalidad sensibilidad al castigo sobre el indice de

favorabilidad en escasez

En el andlisis de correlacién bivariada de Pearson se observd que el indice de
favorabilidad basado en el principio de escasez se relaciona negativamente y significativamente
con la sensibilidad al castigo (r = - 0,208; p = 0,001). El coeficiente de regresion resultd
significativo (B = 0,052; p = 0,001), explicando el modelo un 4,3% (R? = 0,043) de la varianza
total de la favorabilidad basada en escasez. Es decir, por cada unidad de aumento de la
puntuacion en sensibilidad al castigo, aumenta el indice de favorabilidad basado en escasez en

0,052 unidades.

Impacto de las variables de personalidad extraversion, neuroticismo y sensibilidad al

castigo sobre el indice de confiabilidad basado en escasez.

En el andlisis de correlacién bivariada de Pearson se observd que el indice de

confiabilidad basado en escasez se relaciona positiva y significativamente con la extraversion (r
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=0,137; p = 0,035) y negativa y significativamente con neuroticismo (r = - 0,185; p = 0,004) la

sensibilidad al castigo (r = - 0,270; p < 0,001).

El analisis de regresion multiple por pasos sucesivos muestran que la variable
sensibilidad al castigo predice significativamente la confiabilidad basada en la escasez (F =
18,331; p < 0,001), explicando un 6,9% de la varianza total (R* = 0,069). La sensibilidad al
castigo (B = -0,076; p < 0,001) indica que, por cada unidad de aumento de la puntuacion en
sensibilidad al castigo disminuye el indice de confiabilidad basado en la escasez en un 0,076
unidades. Las variables extraversion y neuroticismo se excluyeron del anéalisis al no resultar

significativo su coeficiente de regresion.

Impacto de las variables de personalidad neuroticismo, deseo de control y sensibilidad al

refuerzo sobre el indice global de confianza

En el analisis de correlacion bivariada de Pearson se observo que el indice global de
confianza se relaciona positiva y significativamente con deseo de control (r = 0,128; p = 0,050)
y negativa y significativamente con neuroticismo (r = - 0,193; p = 0,003) y con sensibilidad al

castigo (r =-0,168; p = 0,010).

El analisis de regresion mdltiple por pasos sucesivos muestra que la variable
neuroticismo predice significativamente el indice global de confianza (F = 9,047; p = 0,003)
explicando un 3,3% de la varianza total (R* = 0,033). El neuroticismo (§ = - 0,029; p = 0,003)
ofrece mayor pronoéstico que el deseo de control y sensibilidad al refuerzo variables que han
sido excluidas del analisis al no resultar significativo su coeficiente de regresién. Lo que
significa que por cada unidad de aumento de la puntuacion en neuroticismo disminuye el indice

global de influencia en 0,029 unidades.
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Tabla 15.
Resumen de resultados
Principio de influencia VD VI Resultado
. Sensibilidad | La sensibilidad al refuerzo disminuye la
Influencia . ; : .
al refuerzo influencia basada en reciprocidad.
Reciprocidad Favorabilidad Disimulo Cuanto mayor es el disimulo menor es la

favorabilidad de los pensamientos

Confianza Neuroticismo | El neuroticismo disminuye la confianza
Sensibilidad | La sensibilidad al refuerzo disminuye la
al refuerzo influencia basada en compromiso.

Influencia Disimulo Hay relacion pero no es predictivo
Sensibilidad | La sensibilidad al castigo disminuye la
al castigo influencia basada en compromiso.

Compromiso/coherencia Sensibilidad | La sensibilidad al castigo aumenta la

Favorabilidad al ca§t|_g_o favorabilidad de los pensamientos.

Sensibilidad L -
Hay relacion pero no es predictivo
al refuerzo

El neuroticismo disminuye la influencia

Confianza Neuroticismo :
basada en confianza.
L. El psicoticismo disminuye la influencia
Psicoticismo c .
basada en validacion social.
Influencia Sensibilidad La sensibilidad al refuerzo aumenta la
al refuerzo influencia basada en validacion social.
. . Disimulo Hay relacion pero no es predictivo
Validacion Social y. - P - P —
- . El disimulo disminuye la favorabilidad de
Favorabilidad Disimulo .
los pensamientos
Deseo de ., -
Hay relacion pero no es predictivo
control
Confianza No se encuentran relaciones
Influencia No se encuentran relaciones

La extraversion aumenta la favorabilidad

Simpatia Favorabilidad Extraversion .
de los pensamientos
Confianza No se encuentran relaciones
Influencia No se encuentran relaciones
. . . El disimulo disminuye la favorabilidad de
Autoridad Favorabilidad Disimulo . y
los pensamientos
Confianza No se encuentran relaciones
. El disimulo disminuye la influencia basada
Disimulo
. en escasez
Influencia —
Sensibilidad ., s
Hay relacion pero no es predictivo
al refuerzo
. Sensibilidad La sensibilidad al castigo aumenta la
Escasez Favorabilidad . . .
al castigo favorabilidad en los pensamientos
Sensibilidad | La sensibilidad al castigo disminuye la
al castigo confianza en los pensamientos

Confianza

Extraversion

Hay relacién pero no es predictivo

Neutoricismo

Hay relacion pero no es predictivo

indice global de

Neuroticismo

El neuroticismo disminuye la confianza en

confianza los pensamientos
Deseo de . -
Hay relacion pero no es predictivo
control
Sensibilidad L -
. Hay relacion pero no es predictivo
al Castigo
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Discusion

El objetivo de la presente investigacion perseguia encontrar relaciones que permitieran
conocer si, en funcion de ciertas caracteristicas de personalidad, los principios de influencia
tendrian impactos diferenciales. Los resultados obtenidos aportan algin dato interesante para
conocer estas asociaciones, no obstante quedan lejos de arrojar la suficiente claridad para poder
presentar un marco de accion solido. Por otro lado, parece mantenerse el postulado de
universalidad de los principios de influencia, es decir, los principios de influencia tienen
impacto en todas las personas con independencia de sus peculiaridades individuales y culturales.
Concretamente, entre las siete variables independientes consideradas y los seis principios de
influencia medidos con tres indicadores [7x(6x3)] y el indice global de confianza (7) se podrian
haber encontrado, mediante el analisis de correlacién, 133 asociaciones potenciales. Se hallaron
relaciones entre 25 de las 133 potenciales y tras el analisis de regresion, de las 25 asociaciones
encontradas, carecian de capacidad predictiva 9, (ver tabla de correlaciones, anexo y tabla XX,
resumen de resultados). En resumen, 16 de las relaciones encontradas, poseen capacidad
predictiva. Ademas, en ningun caso explican la varianza total de la respuesta ante un principio
de influencia en funcién de cierta caracteristica de personalidad en méas de un 10%. Aun asi, el

estudio permite confirmar parcialmente alguna de las hipotesis planteadas.

Hipdtesis 1. Se espera que a mayor puntuacion en neuroticismo se incrementen los
indices de influencia, mientras que disminuyan los de favorabilidad y confianza en sus
pensamientos.

En base a los resultados obtenidos no se ha encontrado apoyo empirico para establecer
la relacion entre neuroticismo e indices de influencia asi como tampoco la hipotetizada entre
neuroticismo y favorabilidad. No obstante, se han encontrado datos solidos que avalan la
relacion entre neuroticismo e indices de confianza. A mayor puntuacion obtenida en

neuroticismo se puede predecir que se mostrard una menor confianza en los pensamientos
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generados en base a las situaciones de influencia. Segun Eysenck (1985), las personas con altas
puntuaciones en neuroticismo se distinguen por presentar mayores niveles de ansiedad,
preocupacion e inestabilidad emocional, autovaloraciones negativas y expectativas negativas
sobre la tarea. Por lo tanto, seria de esperar que a) estas personas busquen activamente la
presencia de los otros para reducir su ansiedad, abriendo la puerta a los procesos de influencia
social, serian méas facilmente influenciables; b) la autoevaluacion sobre sus propios
pensamientos fuera igualmente negativa (favorabilidad) c) al tener expectativas de éxito
negativas, su nivel de confianza fuera también menor. En este Gltimo punto, es donde la

hipotesis parece confirmarse.

Hipotesis 2. Se espera que a mayor puntuacion en extraversion disminuyan los indices
de influencia, mientras que aumentaran los de favorabilidad y confianza en sus pensamientos.

No se han encontrado datos que nos permitan afirmar que existe una relacién entre
extraversion e indices de influencia. En cuanto a la relacion existente entre extraversion y
confianza, podemos afirmar que existe relacién entre extraversion y confianza en aquellas
situaciones basadas en el principio de escasez pero, sin embargo, esta relacion no nos permite
hacer predicciones. No obstante, se han encontrado datos suficientes que permiten afirmar que
existe relacién entre extraversion y favorabilidad; aquellas situaciones de influencia basadas en
simpatia muestran un incremento en su favorabilidad a medida que aumentan las puntuaciones
en extraversion. Las personas extravertidas buscan el contacto social y los refuerzos positivos.
La simpatia como principio de influencia juega con estimulos que resultan atrayentes y
agradables, el atractivo fisico, la semejanza o la familiaridad. Este dltimo el estimulo que se
utilizé en la situacion manipulada. La mera exposicion de forma repetida a un estimulo hara que
este sea valorado de forma mas positiva, incluso esta tendencia se produce aunque la persona no
es consciente de haber visto dicho estimulo (Zajonc 1968; Bornstein y cols., 1987, 1990). Por lo
tanto, la influencia basada en simpatia producira pensamientos mas favorables en aquellos que

se esfuerzan activamente en encontrar contingencias que resulten agradables.
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Hipdtesis 3. Se espera que a mayor puntuacion en psicoticismo disminuiran los indices
de influencia, mientras que los de favorabilidad y confianza en sus pensamientos se mantendran
constantes.

Por definicion, las personas con puntuaciones altas en psicoticismo tienden al rechazo
de la norma social. Los principios de influencia tienen una potente base en la una realidad
socialmente construida mediante el acuerdo en una reglas de juego especificas: reciprocidad
(hoy por ti y mafiana por mi), compromiso/coherencia (cumple tu palabra), validacion social
(alla donde fueres haz lo que vieres), autoridad (honra a tu padre y a tu madre), simpatia (méas
vale lo bueno conocido que lo malo por conocer) y escasez (la gloria es para unos pocos). Los
resultados obtenidos muestran relacion entre el psicoticismo y los indices de influencia, en
concreto en aquellas situaciones basadas en el principio de validacion social donde el
psicoticismo disminuye su influencia. En lo referente a la relacion entre psicoticismo y los
indices de favorabilidad y confianza podemos afirmar que no se han encontrado relaciones
significativas. En esta ocasion, la hipotesis se valida en el principio que mejor define seguir las

reglas del juego, la validacién social, y lo hace en los tres indicadores.

Hipotesis 4. Se espera que a mayor puntuacién en sensibilidad al refuerzo disminuyan
los indices de influencia, mientras que aumenten los de favorabilidad y confianza en sus
pensamientos.

La sensibilidad al refuerzo deriva del sistema de activacion conductual (BAS). Quienes
se motivan en mayor medida por la activacion, tienden a buscar activamente el logro y el
refuerzo, son mas dificiles de condicionar. En este sentido son extravertidos. En cuanto, ademas,
tienden a ser inestables emocionalmente, la preocupacion guia obsesivamente su activacion. Por
ello, se supone que sean menos vulnerables a la influencia. Se han encontrado datos que
muestran que existe relacion en entre la sensibilidad al refuerzo y el indice de influencia, siendo
esta negativa en las situaciones basadas en los principios de reciprocidad y
compromiso/coherencia, es decir una disminucion de las puntuaciones en sensibilidad al

refuerzo predice una disminucion del indice de influencia en estas situaciones. Sin embargo y a
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pesar de lo mencionado con anterioridad se han encontrado datos que muestran que un aumento
en las puntuaciones en la escala de sensibilidad al refuerzo predicen un aumento de la influencia
en situaciones basadas en el principio de Validacién Social. Esto puede explicarse debido a que
las personas con altas puntuaciones en extraversion son personas sociables con amplias redes de
amistades que prefieren realizar actividades que impliquen el contacto con otras personas. Por lo
que, con el fin de poder mantener estas relaciones sociales, se veran influidos por aquellas
situaciones que impliquen una alta deseabilidad social como son en este caso aquellas
situaciones basadas en el principio de validacién social. Tanto las personas extravertidas como
las que presentan altos niveles de psicoticismo son impulsivas. Pero la impulsibilidad puede ser
funcional o disfuncional. La primera se ha asociado a los extravertidos, la segunda al alto
psicoticismo. Quizas por ello, aunque en los dos casos se pueda hipotetizar una disminucion del
nivel de influencia en ambos, en el caso de las personas con alta extraversion y alto
neuroticismo, BAS alto, se encuentra que la validacién social aumenta el poder de influencia en
ellos.

En relacién a los indices de favorabilidad se ha encontrado relacién pero no permite
hacer predicciones. Finalmente para el indice de confianza no se han encontrado relaciones

significativas con extraversion.

Hipotesis 5. Se espera que a mayor puntuacién en sensibilidad al castigo se
incrementen los indices de influencia, mientras que disminuyan los de favorabilidad y confianza
en sus pensamientos

La sensibilidad al castigo deriva del sistema de inhibicion conductual (BIS). En este
caso Unicamente se relaciona con el indice de influencia en situaciones de
compromiso/coherencia, provocando una disminucién en dicho indice a medida que aumentan
las puntuaciones en la escala de sensibilidad al castigo. El principio de compromiso/coherencia
esta intimamente relacionado con la disonancia cognitiva. En este sentido, las personas tienden
a reducir la disonancia para evitar el malestar que ésta provoca. Parece que, en este caso, tiene

mayor peso la busqueda de la coherencia interna, superando la disonancia al tiempo que se
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evitan situaciones desagradables, que la premisa social de cumplir con los compromisos
previos.

En lo referente a la relacion que se hipotetizaba entre sensibilidad al castigo y los
indices de confianza y reciprocidad los datos obtenido sefialan que en el caso de la favorabilidad
en situaciones de escasez un aumento en las puntuaciones en sensibilidad al castigo conllevaria
un aumento en el indice de favorabilidad. Finalmente, el aumento en la escala de sensibilidad al
castigo lleva asociado una disminucion en la confianza depositada en los pensamientos
generados en situaciones de influencia en las que opera el principio de escasez. El principio de
escasez se explica por la reactancia psicologica. Es decir, la percepcién de intentos de terceros
de influenciarnos, hasta el punto de percibir una pérdida de la libertad en las decisiones, provoca
un rechazo de la intencion persuasiva. Esta pérdida de libertad es la base del principio de
escasez, lo prohibido se convierte en un objetivo a lograr como base de mantener nuestra
libertad de eleccion. Si pretendemos preservar nuestra libertad, nuestros pensamientos seran
mas favorables cuando mas miedo tengamos a perderla. Las personas con mayor sensibilidad al
castigo manifiestan mayor temor, mayor deseo de defender su libertad y sus pensamientos seran
mas favorables. En esta linea, el temor es contrario a la confianza. No se tiene confianza si hay
miedo y, por muy favorables que sean nuestros pensamientos ante la lucha por mantener la
libertad, el miedo es la base de la decision y la disminucion de la confianza, la consecuencia

derivada.

Hipotesis 6. Se espera que a mayor puntuacion en deseo de control se incrementen los
indices de influencia, de favorabilidad y de confianza en sus pensamientos.

Los datos obtenidos no permiten afirmar la existencia de relacion entre deseo de control
y los indices de favorabilidad e influencia, no obstante los datos muestran que existe relacion
con el indice global de confianza sin embargo esta no puede ser empleada como criterio
predictivo. Las personas con alto deseo de control no s6lo quieren que los acontecimientos sean
mas predecibles, desean que sus acciones sean determinantes en los acontecimientos que han de

ocurrir y, al tiempo, tienen la expectativa de que tales acontecimientos sean exitosos. Por otro
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lado, un alto deseo de control se relaciona positivamente con el locus de control interno.
Ademas, la percepcion de autoeficacia (entendido como la evaluacién que una persona hace de
su aptitud para resolver las situaciones vitales a las que se enfrenta) explica que se encuentra
relacion con la confianza en los pensamientos, con independencia del nivel de favorabilidad de
los mismos o la aceptacién de la propuesta de influencia. En definitiva, el deseo de control es
una motivacion que se presenta independientemente de la capacidad, aunque las expectativas
sobre la propia capacidad para solucionar problemas se pueden sobredimensionar. Por lo tanto,
parece razonable pensar que el deseo de control actle sobre las metacogniciones con

independencia de los otros indicadores.

A la vista de los resultados del estudio, la investigacion precisa continuar. Se trata de
una primera aproximacion a un tema no teorizado y con un objetivo no planteado hasta la fecha,
hasta donde se conoce. Los datos arrojados animan a seguir investigando con objetivos mas
concretos, con instrumentos mas cortos, con muestras mayores que garanticen la variabilidad en
los rasgos de personales y permitan realizar analisis mas minuciosos y certeros. En definitiva,

gue superen las limitaciones que se pueden observar en el presente trabajo.

Conclusion

Se ha encontrado escasa variabilidad en las respuestas de los participantes respecto a los
indices de influencia. Ademas, la variabilidad encontrada explica un porcentaje reducido sobre
la varianza total en las respuestas a los principios de influencia. De momento, parece sostenerse
la universalidad de los principios de influencia aunque, sin contradecir este postulado, se han
encontrado datos que apuntan que pueden existir diferencias en funcion de la personalidad y

animan a seguir investigando.
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Anexo 1

LA/
' UNIVERSIDAD AUTONOMA

Estimado participante:

En la Universidad Auténoma de Madrid seguimos investigando para profundizar en el
conocimiento del comportamiento de las personas. Pedimos su colaboracién en uno de los estudios
que se estan llevando a cabo. El estudio lo esté llevando a cabo un equipo de investigacién de la
Facultad de Psicologia de la Universidad Auténoma de Madrid.

Su participacién consiste en indicar como actuaria ante una serie de situaciones y, posteriormente,
contestar una serie de preguntas organizadas en tres secciones.

Recordarle que sus datos seran tratados de manera confidencial. Esta pagina, una vez codificada, se
separara del resto. El tratamiento de las respuestas se realizara de manera an6nima, garantizando
que sus datos personales no estaran incluidos en el archivo de datos. Las identidades de los/as
participantes serdn protegidas en todo momento, especialmente en caso de publicacién o
presentacion de los resultados del estudio. Si en algin momento surge alguna pregunta o considera
que se ha visto perjudicado de alguna forma durante el transcurso del estudio, le rogamos contacte
con el Dr. Jestis Maria de Miguel Calvo a través del correo electronico jesus.demiguel@uam.es.

He sido informado/a de la razon de esta investigacion, se me ha explicado la misma. Igualmente certifico
que he leido esta hoja de consentimiento y doy mi consentimiento de forma voluntaria.

En a de de
Nombre y apellidos:

Firmado:

Teléfono o correo de contacto (silo desea)

Si ha aceptado participar en el estudio le agradecemos que continte

Por favor, lea detenidamente las instrucciones de cada tarea del cuadernillo y conteste con total

sinceridad. No olvide que las respuestas serdn completamente andnimas. Recuerde, no hay respuestas
correctas o incorrectas.

Sexo: o0 Mujer o Hombre Ocupacién: oActivo o0 Trabajos domésticos no remunerados
Edad: 0 Estudiante o Jubilado o Desempleado
Lengua Materna: Nivel de estudios terminados:

Sector de actividad:

o Sector primario o sector agropecuario
o Sector secundario o sector industrial
o Sector terciario o sector de servicios
o Entidades publicas
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Para comenzar, lea detenidamente cada una de estas situaciones. Marque con una X la casilla
que mas se ajuste a su decision.

Es necesario contestar cada situacion al completo antes de leer la siguiente pregunta.
Recuerde que no hay respuestas correctas o incorrectas.

SITUACION 1

Usted esta pasando por unos momentos de estrés, debe presentar en dos dias los resultados de un
proyecto ante una comisién de expertos. Un compafiero/a de trabajo se da cuenta de su situacion y
se ofrece para ayudarle en la preparacién de la presentaciéon. Lo que usted acepta con
agradecimiento. Tres dias mads tarde, este compafiero le pide que el préximo viernes se haga cargo
de sus tareas.
;Con qué probabilidad aceptaria la solicitud de su compafiero?

[JSeguro que NO [JProbablemente NO [JProbablemente SI [ISeguro que SI

A continuacién, escriba los pensamientos y/o sentimientos que tuvo mientras tomaba la decision.
Escriba un pensamiento por casilla y no se preocupe por aspectos ortograficos o gramaticales. (Por
ahora, ignore las casillas PSM y CFZ).

PENSAMIENTOS PSM CFZ
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SITUACION 2

Su equipo de trabajo ha sido invitado a presentar uno de sus proyectos en un congreso
internacional. En una reunion de equipo, un compafiero voluntariamente se postula para asistir al
congreso y presentar el proyecto. La propuesta es bien recibida por el equipo. Esto supone que
usted debera hacerse cargo del trabajo de ambos durante un dia ya que comparten funciones. Usted
acepta la propuesta.
En la siguiente reunidn del equipo, su compafiero propone asistir los tres dias que dura el congreso
ya que esto les permitira estar informados de los diferentes avances que se estan realizando en su
campo. Esta propuesta le afecta directamente porque debera hacerse cargo del trabajo de ambos
durante los tres dias que dura el congreso.
;Con qué probabilidad aceptaria la nueva propuesta?

[1Seguro que NO [IProbablemente NO [JProbablemente SI [I1Seguro que SI

A continuacién, escriba los pensamientos y/o sentimientos que tuvo mientras tomaba la decision.
Escriba un pensamiento por casilla y no se preocupe por aspectos ortograficos o gramaticales. (Por
ahora, ignore las casillas PSM y CFZ).

PENSAMIENTOS PSM CFZ
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SITUACION 3

Usted trabaja en una empresa internacional. Hasta ayer su sede de trabajo estaba en la periferia de
la ciudad, en esta sede es habitual que las personas vistan de la manera que les parece mejor. A
partir de hoy, ha comenzado a trabajar en la sede central de la empresa. Ha podido observar que la
gran mayoria viste de manera formal.

;Con qué probabilidad adaptaria su manera de vestir en los préximos meses?
[JSeguro que NO [JProbablemente NO UJProbablemente SI [JSeguro que SI
A continuacidn, escriba los pensamientos y/o sentimientos que tuvo mientras tomaba la decision.

Escriba un pensamiento por casilla y no se preocupe por aspectos ortograficos o gramaticales. (Por
ahora, ignore las casillas PSM y CFZ).

PENSAMIENTOS PSM CFZ
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SITUACION 4

En su organizacion se esta iniciando la campafa para elegir representantes de los trabajadores. Se
han presentado varios candidatos con programas que resultan técnicamente rigurosos. Uno de ellos
es un nuevo candidato conocido por usted. Ha hablado personalmente con él. El candidato ha sido
amable y ha mostrado conocer sus problemas.

;Con qué probabilidad votaria a este candidato?
[JSeguro que NO [JProbablemente NO UJProbablemente SI [JSeguro que SI
A continuacidn, escriba los pensamientos y/o sentimientos que tuvo mientras tomaba la decision.

Escriba un pensamiento por casilla y no se preocupe por aspectos ortograficos o gramaticales. (Por
ahora, ignore las casillas PSM y CFZ).

PENSAMIENTOS PSM CFZ
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SITUACION 5

Usted ha acudido a una cita con su médico generalista para conocer los resultados de unas pruebas
que le han hecho previamente. Mientras espera, la enfermera sale y le informa de que el Doctor ha
indicado que debe acudir inmediatamente al servicio de urgencias.

;Con que probabilidad seguiria las instrucciones del médico?

[JSeguro que NO [JProbablemente NO UJProbablemente SI [JSeguro que SI

A continuacidn, escriba los pensamientos y/o sentimientos que tuvo mientras tomaba la decision.
Escriba un pensamiento por casilla y no se preocupe por aspectos ortograficos o gramaticales. (Por
ahora, ignore las casillas PSM y CFZ).

PENSAMIENTOS PSM CFZ
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SITUACION 6

Una prestigiosa revista ha pretendido publicar unas fotografias muy comprometidas del Presidente
del pais en compaiiia de una conocida cantante pop. Las autoridades han censurado la edicién de la
revista y prohibido su divulgacién por cualquier medio. No obstante, usted tiene conocimiento de
que alguien ha filtrado estas fotografias en internet?

;Con que probabilidad intentaria ver estas fotos?

[JSeguro que NO [JProbablemente NO UJProbablemente SI [JSeguro que SI

A continuacidn, escriba los pensamientos y/o sentimientos que tuvo mientras tomaba la decision.
Escriba un pensamiento por casilla y no se preocupe por aspectos ortograficos o gramaticales. (Por
ahora, ignore las casillas PSM y CFZ).

PENSAMIENTOS PSM CFZ
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Ahora vuelva a las tablas donde ha escrito los pensamientos y/o sentimientos que le han producido
las diferentes situaciones. En la columna que aparece el Titulo ‘PSM’, defina cada pensamiento
como positivo (+), negativo (-), o neutro (N) con respecto a las situaciones.

Un ejemplo de pensamiento positivo con respecto a la situacion seria:
“Creo que por un amigo hay que hacer todo lo que esté en nuestras manos”.
Junto a este hipotético pensamiento tendrias que poner en la columna PSM un signo (+).

Un ejemplo de pensamiento negativo con respecto a la situacion seria:
“Creo que se estdn burlando de mi”.
Junto a este hipotético pensamiento tendrias que poner en la columna PSM un signo (-).

Un ejemplo de pensamiento neutro con respecto a la situacién seria:
“Hoy hace un dia soleado”.
Junto a este hipotético pensamiento tendrias que poner en la columna PSM la letra (N).

Una vez hecho lo anterior, vuelva a cada pensamiento y en la columna en la que aparece el Titulo
‘CFZ’, evalte la confianza que ha tenido en cada uno de esos pensamientos (es decir, lo seguro que
ha estado de ese pensamiento o la confianza que tiene en ese pensamiento). Para ello, junto a cada
pensamiento sefiale con un nimero su grado de confianza, segin la siguiente escala: desde ‘1’
(ninguna confianza en este pensamiento) hasta ‘9’ (total confianza en este pensamiento).
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A continuacién encontrara una serie de preguntas. Por favor, lea detenidamente cada una de

ellas y responda SI o NO marcando con una X la casilla que mejor refleje su respuesta.

Por favor, responda a todas las preguntas.

Recuerde que no existen respuestas correctas o incorrectas

1. ;Se para a pensar las cosas antes de hacerlas? SDI NDO
- o . SI NO

2. ;Suestado de 4nimo sufre altibajos con frecuencia? 0 0
3. ¢Esuna persona conversadora? % N£
. . . . SI NO

4.  ;Se siente a veces desdichado sin motivo? 0 0
. . ; SI NO

5. ¢Alguna vez ha querido llevarse mas de lo que le correspondia en un reparto? 0 0
Lot . . SI NO

6. (Esusted una persona mas bien animada o vital? 0 0
7.  Siusted asegura que hard una cosa, ;siempre mantiene su promesa, sin importarle las SI NO
molestias que ello le pueda ocasionar? [ [

8. (Esuna persona irritable? SDI NDO
. . . . . SI NO

9. (Le tiene sin cuidado lo que piensen los demas? 0 0
. . SI NO

10. ;Alguna vez ha culpado a alguien por algo que habia hecho usted? 0 0
Ju SI NO

11. ;Son todos sus habitos buenos y saludables? 0 0
. . . . SI NO

12. ;Tiende a mantenerse apartado/a en las situaciones sociales? 0 0
13. A menudo, ;se siente harto/a? SDI NDO
14. ;A cogido alguna vez alguna cosa (aunque no fuese mas que un alfiler o un botén) que SI NO
perteneciese a otra personas? O O

15. Para usted, ;los limites entre lo que estd bien y lo que estd mal son menos claros que para SI NO
la mayoria de la gente? O O

. SI NO

16. ;Le gusta salir a menudo? 0 0
. . . . SI NO

17. (Es mejor actuar como uno quiera que seguir las normas sociales? 0 0
. o . SI NO

18. ;Tiene a menudo sentimientos de culpabilidad 0 0
. L . SI NO

19. ¢Diria de si mismo que es una persona nerviosa? 0 0
20. (¢Esusted una persona sufridora? SDI NDO
. . SI NO

21. ;Alguna vez ha roto o perdido algo que perteneciese a otra persona? 0 0
e . SI NO

22. ;Generalmente toma la iniciativa al hacer nuevas amistades? 0 0
. . . SI NO

23. ;Los deseos personales estan por encima de las normas sociales? 0 O
. P . SI NO

24. ;Diria de si mismo que es una persona tensa o muy nerviosa? 0 0
. SI NO

25. En general, ;Suele estar callado/a cuando esta con otras personas? 0 0
. . P . . SI NO

26. ;Cree que el matrimonio estd anticuado y deberia abolirse? 0 0
. - ' . SI NO

27. ;Puede animar ficilmente una fiesta aburrida? 0 0
. . . L . SI NO

28. (Le gusta contar chistes e historias divertidas a sus amigos? 0 0
29. ;La mayoria de las cosas le son indiferentes? SI NO
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O O
L SI NO
30. De nifio, ;fue alguna vez descarado con sus padres? 0 0
SI NO
; ?
31. ;Le gusta mezclarse con la gente? 0 0
. - . . SI NO
32. (Se siente a menudo apatico/a y cansado/a sin motivo? 0 0
. SI NO
33. (Hahecho alguna vez trampas en el juego? 0 0
- . . SI NO
34. ;A menudo toma decisiones sin pararse a reflexionar? 0 0
. . . SI NO
35. ;A menudo siente que la vida es muy mondétona? 0 0
. SI NO
36. ;Alguna vez se ha aprovechado de alguien? 0 0
37. (Cree que la gente pierde el tiempo al proteger su futuro con ahorros y seguros? % N£
38. (Evadiria impuestos si estuviera seguro de que nunca seria descubierto? SDI NDO
. . ) SI NO
39. (Puedo organizar y conducir una fiesta? 0 0
. SI NO
40. Generalmente, ;reflexiona antes de actuar? 0 0
. SI NO
; ?
41. ; Sufre de los nervios? 0 0
. SI NO
; ?
42. ;A menudo se siente solo? 0 0
. . SI NO
; ?
43. ;Hace siempre lo que predica’ 0 0
. . . : . SI NO
44. ;Es mejor seguir las normas de la sociedad que ir a su aire? 0 0
. . SI NO
45. ;Alguna vez hallegado tarde a una cita o trabajo? 0 0
- oy SI NO
46. ;Le gusta el bullicio y la agitacion a su alrededor? 0 0
. . SI NO
47. ;La gente piensa que usted es una persona animada? 0O 0
. SI NO
48. ;Cree que los planes de seguro son una buena idea? O O
. L . . SI NO
49. ;Realiza muchas actividades de tiempo libre? O O
50. ¢Daria dinero para fines caritativos? SDI NDO
, . .~ . SI NO
51. ;Le afectaria mucho ver sufrir a un nifio o a un animal? 0 0
52. ¢Se preocupa a menudo por cosas que no deberia haber dicho o hecho? SDI NDO
53. Habitualmente, ;Es capaz de liberarse y disfrutar de una fiesta animada? SDI NDO
. . . . SI NO
54. ;Se siente facilmente herido en sus sentimientos? 0 0
. . SI NO
55. ;Disfruta hiriendo a las personas que ama? 0 O
SI NO
56. ;Habla a veces de cosas de las que no sabe nada? 0 0
) SI NO
; ?
57. (Prefiere leer a conocer gente? 0 0
. . SI NO
; ?
58. ;Tiene muchos amigos? 0 0
SI NO
59. (Se ha enfrentado constantemente a sus padres? 0 O
i p . . . ~ SI NO
60. Cuando era nifio, ;Hacia enseguida lo que le pedian y sin refunfufiar? 0 0
SI NO
61. ;Se ha opuesto frecuentemente a los deseos de sus padres? 0 0
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62. ;Seinquieta por cosas terribles que podrian suceder? SDI NDO
63. (Esusted mas indulgente que la mayoria de las personas acerca del bien y del mal? % N£
64. ;Se siente intranquilo por su salud? % N£
. SI NO

65. ;Alguna vez ha dicho algo malo o desagradable de otra persona? 0 0
66. ;Le gusta cooperar con los demas? % NDO
. . SI NO

67. (Se preocupa si sabe que hay errores en su trabajo? 0 0
. SI NO

68. ;Selava siempre las manos antes de comer? 0 0
. . M " SI NO

69. ;Casisiempre tiene una respuesta “a punto” cuando le hablan? 0 0
70. ;Le gusta hacer cosas en las que tiene que actuar rapidamente? % Né)
71. (Es (o era) sumadre una buena mujer? % N£
72. ¢Le preocupa mucho su aspecto? St NO
0] 0]

73. ¢Alguna vez ha deseado morirse? SDI NDO
74. ;Trata de no ser grosero con la gente? SDI N£
75. Después de una experiencia embarazosa, ;se siente preocupado durante mucho tiempo? % Né)
76. ;Se siente facilmente herido cuando la gente encuentra defectos en usted o en su trabajo? % Né)
77. ¢Frecuentemente improvisa decisiones en funcién de la situacién? % N£
78. (Se siente a veces desbordante de energia y otras muy decaido? SDI NDO
. < , SI NO

79. (A veces se deja para mafiana lo que deberia hacer hoy? 0 0
80. (La gente le cuenta muchas mentiras? SDI N£
. , . SI NO

81. ;Se afecta facilmente por segtiin qué cosas? O O
82. Cuando ha cometido una equivocacion, ;estd siempre dispuesto a admitirlo? % Né)
. SI NO

83. Cuando tiene mal humor, ¢le cuesta controlarse? 0 0
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A continuacidn encontrara una serie de afirmaciones. Por favor, lea detenidamente cada una de ellas y
responda expresando el grado en el que cree que esa afirmacion es apropiada para usted. Para cada una de las
afirmaciones encontrara una respuesta que varia del 1 al 5.

Por favor, marque con una cruz el nimero que mejor refleje su manera de pensar. Por ejemplo,
marque con una cruz el ® si estd Totalmente de Acuerdo con lo que se afirma; por el contrario, marque con
una cruz el @ si estd En Total Desacuerdo. Si su opinién no esta definida por uno de los extremos, marca uno

de los nimeros intermedios (del @ al @).

Por favor, responda a todas las preguntas.

Recuerde que no existen respuestas correctas o incorrectas.

En total Totalmente
desacuerdo de acuerdo
1.- En general, prefiero un trabajo donde tenga mucho control sobre lo que hago y cuando
0] @ ® O] ®
lo hago
2.-  Trato de evitar las situaciones en las que otra persona me dice que es lo que tengo que o) o ® ® ®
hacer
3. Soy una persona que disfruta, se siente bien, pudiendo influir en las acciones o
. , 0] @ ® @ ®
comportamientos de los demas
4.- En general, soy de los que comprueba y revisa todos los detalles antes de comenzar o) o ® ® ®
una nueva tarea
5.- Soy una persona que disfruto cuando tomo mis propias decisiones ® @ ® @ ©]
6.- Como persona disfruto teniendo el control sobre mi propio destino ® @ ® @ ©]
7.- En general, me parece que preferiria emprender mi propio negocio y cometer mis ® ° o ® ®
propios errores, antes que escuchar las érdenes de otra persona
8.- Me gusta tener una idea clara acerca de como es el trabajo, qué tareas o acciones va a
0] @ ® ® ©]
conllevar, antes de empezarlo
9.- Me considero una persona que cuando ve un problema prefiere hacer algo al respecto o o o ® ®
antes que dejarlo pasar
10.- Me considero una persona que prefiere ser lider antes que seguidor ® @ ® (O] ®
11.- En general, prefiero participar en equipos de trabajo donde mi opinién va a ser tenida o o o ® ®
en cuenta.
12.- Me considero una persona que generalmente tiene mas conocimientos o mas o o o) ® ®

habilidades para gestionar las situaciones que otras personas
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A continuacién encontrara una serie de preguntas. Por favor, lea detenidamente cada una de

ellas y responda SI o NO marcando la casilla que refleje su respuesta.
Por favor responda a todas las preguntas.

Recuerde que no hay respuestas correctas o incorrectas.

1. ;A menudo deja de hacer cosas por miedo a que puedan ser ilegales? SDI NDO
2.;La perspectiva de conseguir dinero es capaz de motivarlo fuertemente a hacer cosas? SDI N£
) . . . ‘ SI NO
3.;Prefiere no pedir una cosa si no esta seguro de que se la daran? O 0
4.;La posibilidad de conseguir el reconocimiento publico de sus méritos le estimula SI NO
frecuentemente a actuar? O O
5.;Las situaciones nuevas o inusuales le producen miedo a menudo? SDI Né)
;s . SI NO

6.;Frecuentemente encuentra personas que le parecen fisicamente atractivas? 0 0
. SI NO

7. ¢Le cuesta llamar por teléfono a personas que no conoce? 0 0
SI NO

8.¢;Le gusta tomar algunas drogas por el efecto de placer que le producen? 0 0
9.;A menudo prefiere renunciar a sus derechos antes que enfrentarse con alguna persona u SI NO
organismo? O [l
SI NO

10.;A menudo hace cosas para que le alaben? 0 0
= . . SI NO

11.De pequefio, ;Le preocupaba mucho que le pudieran castigar en casa o en la escuela? O 0
12.;Le gusta que la gente esté pendiente de usted en una fiesta o reunién social? SDI Né)
13. En las tareas para las que no esta preparado, ;Valora mucho la posibilidad de fracasar? SEII NDO
14. ;Dedica una parte importante de su tiempo a conseguir una buena imagen? SEII NDO
15. ;Las situaciones dificiles le dejan facilmente sin capacidad de reaccién? SEII NDO
. SI NO

16. ;Necesita que la gente le demuestre su afecto constantemente? O 0
17. ;Es usted una persona vergonzosa? SDI Né)
18. Cuando esta con un grupo de personas, ;Muchas veces intenta que sus opiniones sean las SI NO
mas inteligentes o divertidas? OJ O]
19. Siempre que puede, ;Evita hacer demostracion de sus habilidades por miedo al ridiculo? SDI Né)
20. ;A menudo aprovecha las ocasiones que se le presentan para establecer relaciones con SI NO
personas que le parecen atractivas? O O
21. Cuando estd con un grupo de personas, ;Le cuesta escoger un tema adecuado de SI NO
conversaciéon? O O
22. De pequeilo, ;Hacia muchas cosas para conseguir el reconocimiento de los demas? SDI NDO
23. ;A menudo le cuesta conciliar el suefio pensando en las cosas que ha hecho o tiene que SI NO
hacer? O O
24. ;La posibilidad de obtener prestigio social le motiva a hacer cosas aunque implique no jugar SI NO
limpio? O O
25. {Se lo piensa mucho antes de reclamar en un restaurante en el que le hayan dado comida en SI NO
malas condiciones? O O
26. ;Acostumbra a dar prioridad a aquellas actividades que suponen una ganancia inmediata? SDI NDO
27. ;Le costaria volver a un comercio a reclamar, si se da cuenta de que le han devuelto mal el SI NO
cambio? O O
o s - C I SI NO

28. ;A menudo le resulta dificil resistir la tentaciéon de hacer cosas prohibidas? O 0
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29. ;Siempre que puede, evita ir a lugares desconocidos? SDI NDO
. SI NO

30. ;Le gusta competir y hacer todo lo que pueda por ganar? O 0
. SI NO

31. ;Se preocupa muchas veces por las cosas que hace o que dice? O 0
‘o . SI NO

32. ;Le resulta facil asociar olores o gustos a sucesos muy agradables? O 0
o e . . SI NO

33. ;Le resultaria dificil pedir un aumento de sueldo a sus superiores? 0 0
. . SI NO

34. ;Hay muchos objetos o sensaciones que le recuerdan a sucesos agradables? 0 0
. . A SI NO

35. Siempre que puede, ;Evita hablar en publico? O 0
. - . SI NO

36. Cuando se pone a jugar con maquinas tragaperras, ;A menudo le cuesta dejarlo? O 0
37. ¢;Muchas veces, piensa que podria hacer muchas més cosas si no fuera por su inseguridad o SI NO
miedo? OJ O]
o . SI NO

38. ;Muchas veces hace cosas pensando en las ganancias inmediatas? O 0
. . . SI NO

39. Comparandose con gente que conoce, ; Tiene miedo de muchas cosas? O 0
40. ;Se distrae facilmente de su trabajo cuando estd presente una persona desconocida, SI NO
fisicamente atractiva? O O
41. ;Frecuentemente hay cosas que le preocupan y que le hacen bajar su rendimiento en SI NO
actividades intelectuales? O O
42. ;Le motiva el dinero hasta el punto de ser capaz de hacer trabajos arriesgados? s|:1| NDO
43. ;A menudo deja de hacer cosas que le agradarian por no recibir el desprecio o la SI NO
desaprobacion de los deméas? O [
44. ;Le gusta introducir elementos competitivos en todas sus actividades? SEII NDO
45. ;Generalmente estd mas pendiente de las amenazas que de las cosas agradables de la vida? S[II Né)
. . SI NO

46. ;Le gustaria llegar a ser una persona socialmente poderosa? O O
47. ;A menudo, deja de hacer cosas que le gustan para no hacer el ridiculo? SDI Né)
48. ;Le gusta demostrar sus habilidades fisicas aun corriendo algtin peligro? SDI NDO

Muchas gracias por su participacion



Anexo 2: Tabla de correlaciones

DESEO DE | SENSIBILIDAD | SENSIBILIDAD
EXTRAV NEUROT PSICOT DISIMULO CONTROL AL CASTIGO AL REFUERZO
Pearson -,052 -,008 -111 ,087 ,000 ,035 -172™
INFLUENCIA. -
RECIPROCIDAD Sig. 430 ,906 ,088 ,182 ,995 ,501 ,008
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson ,064 ,033 ,028 -,140* -,113 ,065 ,097
FAVORABILIDAD -
RECIPROCIDAD Sig. 331 617 668 ,031 ,084 1323 137
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson ,002 -,148" ,015 -,088 ,065 -,087 ,052
CONFIABILIDAD -
RECIPROCIDAD Sig. 977 023 814 179 319 ,184 424
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson ,041 -,118 -,082 137" ,002 -,145" -, 167"
INFLUENCIA -
COMPROMISO Sig. 529 ,070 208 035 ,980 ,026 ,010
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson 121 123 ,040 -,123 -,025 132" 132"
FAVORABILIDAD -
COMPROMISO Sig. ,064 ,060 545 ,060 ,699 ,043 ,043
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson -,041 -,135" -,063 ,078 ,094 -,093 -0,023
CONFIABILIDAD -
COMPROMISO Sig. 527 ,039 335 235 153 154 724
N 235 235 235 235 235 235 235
INFLUENCIA Pearson ,062 -,005 -,156" 148" ,075 014 ,170™
VALIDACION -
SOCIAL Sig. ,346 935 017 023 252 ,830 ,009
N 236 236 236 236 236 236 236




DESEO DE | SENSIBILIDAD | SENSIBILIDAD
EXTRAV NEUROT PSICOT DISIMULO CONTROL AL CASTIGO AL REFUERZO
FAVORABILIDAD | Pearson -,088 ,043 ,052 -,151 -,128 ,078 -,026
VALIDACION Sig. 176 514 429 021 ,049 236 688
SOCIAL
N 236 236 236 236 236 236 236
CONFIABILIDAD | Pearson 110 -,051 -,072 ,061 ,061 -,099 -,037
VALIDACION Sig. ,093 439 271 ,354 354 128 569
SOCIAL
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson ,005 ,026 ,005 -,001 ,034 ,086 ,007
INFLUENCIA 5
SIMPATIA Sig. ,936 ,696 944 ,985 ,600 ,186 913
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson 131" -,035 -,007 ,044 -,017 -,020 -,039
FAVORABILIDAD -
SIMPATIA Sig. 044 ,597 916 497 798 759 553
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson ,059 -,068 -,081 ,061 110 -,055 ,034
CONFIABILIDAD -
ey Sig. ,368 ,298 214 ,350 ,001 401 ,603
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson -,067 ,049 -,002 ,014 ,064 ,059 ,081
INFLUENCIA :
AUTORIDAD |9 305 450 976 827 324 368 215
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson ,019 ,000 ,032 -,135" -,017 -,027 -,011
FAVORABILIDAD -
AUTORIDAD Sig. 769 1,000 625 038 798 681 863
N 236 236 236 236 236 236 236




DESEO DE | SENSIBILIDAD | SENSIBILIDAD
EXTRAV NEUROT PSICOT DISIMULO CONTROL AL CASTIGO AL REFUERZO
Pearson ,013 -116 112 ,081 ,056 ,002 -,061
CONFIABILIDAD -
AUTORIDAD Sig. 841 074 ,087 213 395 973 ;349
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson ,047 ,064 ,029 275" -,009 ,000 202"
INFLUENCIA -
ESCASEY Sig. 471 1330 661 ,000 801 ,168 ,002
N 236 236 236 236 236 236 236
EAVORABILIDAD Pearson -,087 124 -,104 ,073 -,106 ,208 -,071
ESCASEZ Sig. ,185 ,057 111 263 ,106 ,001 278
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson 148" -,185" -,017 ,039 ,060 -,270™ -,055
CONFIABILIDAD -
ESCASEZ Sig. ,023 ,004 798 546 356 ,000 404
N 236 236 236 236 236 236 236
Pearson ,084 -,193™ -,094 ,069 128 -,168™ -,024
TOTAL CONFIANZA | Sig. ,199 ,003 149 294 ,050 ,010 719
N 236 236 236 236 236 236 236




