CAPITULO 12





RELACIONES ENTRE ACTITUD Y CONDUCTA
INTRODUCCION

Una de las cuestiones más debatidas de la psicología social es la relación entre actitud y conducta. Se trata de un debate que se remonta  a los años 20 y que sigue vivo en la actualidad. Contrariamente a lo que muchos autores han supuesto, para que se pueda pronosticar la conducta a partir de la actitud es necesario que se cumplan ciertas condiciones.

UNA RELACION CONTROVERTIDA

La actitud tiene que estar forzosamente relacionada con la conducta. Cuando Thurstone publica en 1927 su conocido trabajo “Las actitudes pueden medirse”, deja muy claro que la medición de la actitud encierra importancias porque nos permitirá ubicar la posición de las personas en asuntos sociales de importancia como el racismo, las cuestiones sociopolíticas, las relaciones interpersonales, entre otros, y a partir de esa posición cabrá predecir sus líneas de actuación futuras.

Han producido inquietud los artículos que han puesto en duda esta conexión entre actitud y conducta, entre los que destaca el de LaPiere de 1932, titulado significativamente “Actitudes frente a acciones”. Los errores y deficiencias metodológicas de este autor, denunciados por Dillehay (1973), no han sido suficientes para condenar este trabajo al olvido. Ello releva la transcendencia del punto abordado por LaPiere.

En fechas más recientes, el testigo de LaPiere ha sido recogido por Wicker (1969), autor que defiende la tesis según la cual las correlaciones entre actitud y conducta raramente superan el valor de 0,30. A él se debe la reacción de la psicología social en los años 70 y posteriores con el fin de demostrar que sí hay conexión entre actitud y conducta. Dos son las investigaciones que se orientan hacia este objetivo: el modelo MODE y las teorías de la acción razonada y planificada.

UN ANALISIS REALISTA DE LA RELACION ENTRE ACTITUD Y CONDUCTA

Pocos años después de la publicación del trabajo de Wicker, Fishbein y Ajzen (1975) van a dar una contundente replica a los planteamientos de este autor. Para ellos la clave está en cómo se miden actitud y conducta. Afirman que sólo se puede calcular con propiedad una correlación entre actitud y conducta cuando ambas coinciden  en los elementos que se seleccionan para su consideración. Inicialmente estos autores señalaron dos de estos elementos: el objetivo y la acción.

El postulado central de Fishbein y Ajzen es que no parece lógico medir la actitud hacia un objeto (uso de  píldoras anticonceptivas en general) y pretender que sirva para pronosticar la conducta en relación con un objeto diferente (la acción de tomar píldoras anticonceptivas en un determinado periodo temporal). Sin embargo, esta última ha sido una práctica habitual en muchos autores.

Fishbein y Ajzen revisaron 109 estudios que presentaban correlaciones entre actitud y conducta. Encontraron que sólo en los estudios que respetaban la correspondencia de elementos (objetivos y acción), ninguna correlación era inferior a 0,40 (según Wicker nunca sobrepasaba el 0,30).

Esto los llevó a ampliar la noción de correspondencia hasta llegar a la formulación del “principio de compatibilidad”.


Las intenciones implican cuatro elementos diferentes:

a) la conducta.

b) el objeto blanco hacia el que se dirige la conducta.

c) la situación en la que se va a realizar la conducta

d) el momento temporal en que se va a realizar la conducta.

Es imprescindible tener en cuenta estos cuatro elementos si lo que se 

pretende es pronosticar la conducta a partir de la actitud.


El principio de compatibilidad consiste en llamar la atención sobre el hecho de que cualquier conducta admite hasta cinco niveles de especificidad situacional. En consecuencia, resulta necesario tener en cuenta el nivel al que queremos pronosticar la conducta para medir la actitud en ese mismo nivel.







Una investigación de Davidson y Jaccard (1979) proporciona una prueba de la validez del principio de compatibilidad. Los resultados muestran lo que afirma este principio, a saber, que la relación actitud – conducta es elevada cuando ambas se miden al mismo nivel de especificidad (Ver Tabla 12.1, pág. 147).

El ejemplo, no puede hacernos olvidar que en ocasiones puede interesar predecir conductas de carates general o, con mayor propiedad, una línea general de actuación más que una conducta concreta y específica. Pues bien, el principio de compatibilidad también es válido para este tipo de pronósticos. Se mide, `por una parte, la actitud general (hacia la conservación del medio ambiente). Por otra, se combinan una serie de conductas muy concretas de esas personas(participar en recogida de material reciclable). De acuerdo con el principio de compatibilidad no hay correlaciones elevadas entre la medida de la actitud general y cada conducta concreta. Pero cuando esas conductas se combinan entre sí en índices intermedios, la correlación empieza a alcanzar valores más elevados. Y cuando se calcula el índice general combinado, la correlación se incrementa de manera importante (Ver Tabla 12.2, pág. 148).

EL MODELO “MODE”

a) 
En condiciones normales, aquellos objetos de la actitud con los que se tiene una experiencia directa, no mediatizada, dan lugar a actitudes más accesibles. Según Fazio (1986), se debe a que hay una mayor fuerza de la asociación entre el objeto y su evaluación. Para Eagly y Chaiken (1993) la accesibilidad:

b) Hace que las actitudes sean más estables.

c) Consigue que sean más resistentes a los ataques y a las críticas.

d) Explica que la persona las mantenga con mayor confianza.

e) Es la razón de que se activen con mayor rapidez y facilidad en presencia del objeto actitudinal.

f) Es la razón de que ejerzan mayor influencia sobre la conducta sin necesidad de que la persona realice largas deliberaciones.

1- Schuette y Fazio (1995) contrastan el modelo MODE (Motivación y Oportunidad como factores Determinantes). Este modelo postula que la influencia de las actitudes sobre la conducta se ejerce de dos modos fundamentales.

2- Basado en un procesamiento espontáneo. Tiene lugar cuando se produce la activación automática de la actitud. Exige, por regla general, que la actitud esté dotada de una elevada accesibilidad. Así, una vez activada espontáneamente en presencia del objeto, la actitud actuará como un filtro y guiará todo el procesamiento posterior de la información relevante para el objeto. De esta forma, la actitud dirige la interpretación que se hace del objeto en la situación inmediata. Esta es la razón por la cual son mucho los estudios que han demostrado que las actitudes muy accesibles ejercen mayor impacto en la conducta sin necesidad de que la persona sea consciente de la activación de la actitud.

3- Mediante un proceso deliberativo largo en duración, que estriba en un análisis cuidadoso de la información disponible (se verá en el siguiente apartado).

El modelo MODE postula que el predominio del modo espontáneo sobre el deliberativo o a la inversa depende de dos factores: la motivación y la oportunidad, que determinan el papel que desempeñan los procesos actitudinales en la dirección de la conducta. Así pues, si una actitud es accesible y, por ello, capaz de activación automática, el procesamiento espontáneo prevalecerá pero sólo si las personas carecen de motivación y, además, de oportunidad para poner en marcha un proceso deliberativo.

En uno de sus experimentos, Schuette y Fazio (1995) manipularon la accesibilidad actitudinal haciendo que repitiesen un número variable de veces la expresión de la actitud (esta repetición puede incrementar su accesibilidad). Se creaban, de esta manera, dos grupos (alta/baja accesibilidad). También se manipuló la motivación, el temor de cometer errores, diciéndole a un grupo que su conducta sería evaluada por unos expertos y al otro que no (alta/baja motivación). No hubo presión temporal por lo que todos los participantes tuvieron oportunidad de poner en marcha el modo deliberativo si así lo deseaban. El resultado fue que sólo las personas con alta accesibilidad y baja motivación mostraron una relación entre actitud y conducta. Las personas con alta accesibilidad y motivación, se embarcaron en procesos deliberativos acerca de la conducta y no se dejaron guiar por su actitud en igual medida.

Estos resultados son convergentes con los de Lord, Lepper y Preston (1984) que llegaron a la conclusión de que el temor a cometer errores, lleva a las personas a considerar con detenimiento varios aspectos de la conducta a realizar, y esto es lo que les impide la influencia del procesamiento espontáneo del que depende que se pongan en marcha las actitudes accesibles.

LA TEORÍA DE LA ACCIÓN RAZONADA Y LOS DESARROLLOS POSTERIORES

1- 
Propuesta por Fishbein y Ajzen (1975), consta de dos partes, la primera ya fue expuesta en el capítulo anterior. La segunda recoge la relación entre actitud y conducta y representa el modo deliberativo del modelo MODE (expuesto en el apartado anterior). Estos autores creen que las personas mantienen creencias conductuales que incluyen dos tipos de información:

2- La probabilidad subjetiva de que la realización de cierta conducta dará lugar a una determinada consecuencia.

3- La deseabilidad subjetiva de esa consecuencia prevista,

Si se obtiene un producto entre éstas, se tendrá una idea bastante exacta de la medida en que esa creencia orienta a la persona hacia el intento de realizar la conducta en cuestión. Como la persona no tiene sólo una creencia, sino más bien un conjunto de creencias salientes, se repite el proceso con cada una de ellas. La suma de todos los productos así obtenidos nos da la actitud resultante.

1- A la hora de realizar la conducta, también influye en la persona la norma social subjetiva, que resume la presión social que recibe la persona en su contexto social más próximo. Descansa sobre dos pilares:

2- Las creencias normativas que mantiene la persona. Expresan la probabilidad de que la conducta a realizar resulte o no aceptable para las personas cuya opinión cuenta mucho y debe ser considerada: padres, hermanos, amigos.

3- La motivación para acomodarse. Indica la disposición de la persona a seguir o conformarse a esas opiniones.

Aquí también se procede al producto entre éstas y a la suma final de los productos resultantes.


La intención de la persona de realizar una conducta es la suma de la actitud + la norma social subjetiva. A la vista de esta exposición, debe comprenderse por qué una conducta se debe calificar como “razonada”. En efecto, procede de un análisis ponderado de los pros y contras no sólo de la propia persona, sino de quienes la rodean y son importantes para ella.


Esta teoría cuenta con un importante apoyo empírico. Entre otros de Manstead (1996); Sheppard, Hartwick y Warshaw (1988) y Van den Putte (1993).


La teoría de la acción razonada se ha enriquecido en los últimos años con dos importantes aportaciones:

Teoría de la acción planificada 


Postula que la intención para realizar una conducta depende de la actitud hacia la conducta, de la norma subjetiva relativa a la conducta y del control conductual percibido. Los dos primeros determinantes los había apuntado ya la Teoría de la actitud razonada. Lo que añada es la obligación de tomar en consideración la facilidad o dificultad que percibe la persona para realizar la conducta.

La intención será la suma de la actitud + la norma subjetiva + el control percibido. Éste se basa en las creencias de control, en función de las cuales la persona establece si posee o no las capacidades o recursos necesarios para llevar a cabo la conducta y si existen las oportunidades adecuadas. Cada creencia de control se multiplica por el efecto facilitador o inhibidor del recurso o la oportunidad de que se trate y la suma de todos los productos da lugar al control percibido.

Existe evidencia empírica que muestra que incorporar el control percibido mejora el pronóstico de la intención. Schifter y Ajzen (1985) hicieron un análisis analizando la intención de perder peso en una muestra de estudiantes universitarias.

Intenciones de implementación o puesta en práctica


Introducidas por Gollwitzer (1993), quien distingue entre la intención como un “estado de voluntad” que apunta a un objetivo conductual a la manera de Fishbein y Ajzen, y la intención de implementación. En ésta lo crucial es la formación de planes relativos al cuándo y al dónde se va a iniciar la acción deseada.

Basándose en éste planteamiento, Orbell, Hodgkins y Sheeran (1997) defienden que la adición de las intenciones de implementación a la Teoría de la acción planificada incrementará su capacidad predictiva. Sobre todo cuando la acción a realizar implica continuidad a lo largo del tiempo (aprender a tocar el piano). A las intenciones correspondientes a estas acciones duraderas, cuando se las pospone, las denominan intenciones crónicas (proponerse varias veces aprender a tocar el piano sin haber comenzado realmente a hacerlo).

Es improbable que una intención crónica conduzca a la realización de la acción deseada si la persona no desarrolla intenciones de implementación. Las intenciones conductuales predicen mejor la conducta cuando van acompañadas por intenciones de implementación que indican dónde y cuándo hay que realizar la conducta. Planificar la realización de una conducta da lugar a la formación de intenciones accesibles a la memoria que ayudan a guiar la acción en los contextos espaciotemporales relevantes.

UNA REVISIÓN RECIENTE DE LA RELACIÓN ENTRE ACTITUD Y CONDUCTA

a) 
En línea con los planteamientos de Fishbein y Ajzen, según los cuales la ausencia de correlación entre actitud y conducta, cuando se presenta, se debe sobre todo a la incompatibilidad entre las medidas de una y otra, Kraus (1995) ha realizado recientemente un metaanálisis de estudios sobre actitudes que investigan esta relación, siempre y cuando cumpliesen tres condiciones:

b) la correlación se establece entre una actitud y una conducta futura.

c) La medición de la actitud se hace antes que la de la conducta.

d) La actitud y la conducta que se ponen en relación corresponden a los mismos sujetos en los dos momentos temporales distintos.

Los resultados de este análisis desmienten las tesis mantenidas por Wicker relativas al escaso poder predictivo de las actitudes.

				Nivel												Conducta





I	 	Global							Intención de mostrar conductas positivas hacia una 


persona.





II.		Conglomerado				Admiración.





III.		Especificidad de				Se ensalzan sus sugerencias, se alaban sus ideas.


	Conducta





IV.		Especificidad de				Se ensalzan sus sugerencias (en la escuela, en el 


conducta y situación			trabajo)(o en la reunión semanal de los viernes,


o momento temporal			en las reuniones de todo el equipo).





V.		Especificidad de				Se ensalzan sus sugerencias (en la escuela, en la 


		la conducta, situación		reunión semanal de los viernes)(o en el trabajo, en 


y momento temporal			las reuniones de todo el equipo).








