CAPITULO 14 
CAMBIO ACTITUDINAL COMO CONSECUENCIA DE LA ACCION

INTRODUCCIÓN

La suposición de que las actitudes determinan la conducta resulta bastante intuitiva Por esta razón, cuando se quiere cambiar la forma de actuar de una persona se intenta cambiar sus creencias o sus sentimientos.

La teoría de la disonancia cognitiva predice que la relación actitud-conducta también puede ir en el otro sentido. Es decir, que la forma de actuar de una persona, su comportamiento, influye sobre sus actitudes. Según la teoría de la disonancia siempre será posible encontrar razones para justificar lo que hacemos, hasta el punto de que llegamos a convencemos a nosotros mismos a partir de ese proceso de racionalización.

SER Y PARECER LÓGICOS


El estudio de un grupo de psicólogos sociales de la Universidad de Minnesota, Festinger, Riecken y Schachter (1956), puso de manifiesto lo importante que es para las personas justificar su comportamiento ante sí mismas y ante los demás. Ese mecanismo psicológico, la racionalización de la propia conducta, puede llegar a anular la evidencia de los hechos. Los tres psicólogos sociales mencionados se infiltraron en una pequeña secta, liderada por Marian Keech, fingiendo ser nuevos adeptos

Una de las características más sobresalientes del grupo había sido la de no hacer proselitismo. Es más, huían de todo tipo de publicidad, evitaban a la prensa y no mostraban especial interés en captar a las personas que se aproximaban para conocer sus creencias. Su convicción en el fin del mundo les llevó a retirarse de cualquier tipo de actividad que no fuera preparar la marcha, lo cual supuso grandes sacrificios. 

Esta actitud hacia la secta había supuesto grandes enfrentamientos con su entorno social para defender sus creencias y la postura que habían tomado.

Alrededor de las 4 de la madrugada la mano de la señora Keech comenzó a transcribir automáticamente un nuevo mensaje de los extraterrestres en el que se comunicaba que la fe del pequeño grupo había conseguido que Dios salvara al mundo de su destrucción. Alguno de los miembros del grupo se sintió engañado y se marchó para no volver jamás. Sin embargo, la mayoría permaneció fiel a sus creencias y aceptaron con gran alegría la noticia.

Lo que más sorprendió al grupo de psicólogos sociales fue el cambio que observaron en la actitud del grupo. Su indiferencia hacia la propagación de sus creencias se transformó en necesidad de difundirlas a los cuatro vientos. Una forma de justificar su comportamiento, y los sacrificios y compromisos que públicamente habían realizado, era reafirmarse en sus creencias y tratar de convencer a los demás de que estaban en la verdad. A partir de este estudio y de una serie de trabajos experimentales, Festinger propuso la teoría de la disonancia cognitiva, una de las más fructíferas en Psicología social.

LA NECESIDAD DE COHERENCIA

A finales de los años cincuenta y principios de los sesenta. surgieron una serie de teorías que partían de la hipótesis de que el ser humano necesita mantener una conducta que sea coherente con lo que dice y piensa.

La teoría del equilibro de Heider (1958) propone que hay una tendencia a organizar las simpatías o antipatías hacia las personas en función de nuestras actitudes. El equilibro es un estado emocional placentero que se da cuando dos personas sienten simpatía mutua y tienen una actitud similar (positiva o negativa) hacia otra persona, hacia un objeto o hacia cualquier asunto importante. Si están en desacuerdo, se produce un estado desagradable que induce bien al cambio de la actitud personal que origina la discrepancia, bien al intento de cambiar la actitud de la otra persona o si no son posibles esos cambios, a considerar que esa persona no es tan simpática. Si una persona no nos cae bien, el estar en desacuerdo con ella no produce ningún desequilibrio emocional.

La teoría de la congruencia de Osgood y Tannenbaum (1955) insiste en planteamientos similares a los propuestos por  Heider, aunque prefiere centrarse en la necesidad de mantener creencias coherentes con la actitud ante una fuente de información. Si una se considera positiva y la otra negativa, existirá una tendencia al cambio de valoración de la fuente o al cambio de opinión.

La teoría de la disonancia cognitiva de Festinger (1957), trata de predecir los cambios en las actitudes cuando algún tipo de conocimiento que la persona tiene sobre si misma, sobre su conducta o sobre su entorno, no coinciden entre sí.

Todas estas teoría, comparten una idea central, a saber, que la incoherencia entre opiniones, actitudes o conductas provoca en el ser humano sentimientos desagradables. Es precisamente ese estado psicológico poco placentero el que va a promover la búsqueda de coherencia. No obstante, la teoría de la disonancia cognitiva se diferencia de las otras teorías de la consistencia, al señalar un principio psicológico diferente por el que busca la coherencia. La teoría de Heider y la de Osgood plantean el problema como un problema cognitivo, de falta de lógica que el ser humano no soporta bien. Es la búsqueda de racionalidad entre pensamiento y conducta lo que provoca que se hagan los ajustes necesarios para que haya consistencia cognitiva. El punto de vista de la disonancia es diferente. Lo que motiva la búsqueda de coherencia, es la necesidad de justificar el comportamiento. Detrás de este proceso esta un sujeto racionalizador. La teoría explica como las personas racionalizan su conducta.

Una de las aportaciones más interesantes de la teoría de Festinger, fue plantear la posibilidad de cambiar las actitudes a partir del comportamiento que se ha realizado. Cabe atribuir su éxito a que ponía en cuestión algunos de los principios fundamentales del conductismo, el paradigma vigente en ese momento. Según las teorías dominantes, cuanto mayor fuera el refuerzo mayor sería la persuasión, más se aprendería o más se obedecería. La teoría de la disonancia demostró que en determinadas circunstancias el refuerzo no conseguía los objetivos previstos.

    Además, la teoría de la disonancia cognitiva representa un claro ejemplo de cómo se desarrolla una teoría en Psicología social. 

LA TEORÍA DE LA DISONANCIA COGNITIVA

El planteamiento central de la teoría es muy sencillo. La existencia de cogniciones que no son coherentes (consonantes) entre sí produce en la persona un estado psicológico de incoherencia (disonancia) que es incómodo y que la persona se esforzará en paliar intentando hacer esas cogniciones más coherentes.

Presupuestos en los que se fundamenta la teoría

Festinger (1957/1975) especifica a qué conceptos se refiere en esta formulación tan general, lo que permite profundizar en los presupuestos básicos de la teoría.

Creencias consonantes o disonantes

En primer lugar, Festinger puntualiza que hay que entender el término cognición como el conocimiento que la persona tiene sobre sí misma (sentimientos, emociones o creencias sobre el yo), sobre su conducta manifiesta o sobre su entorno. Son elementos de conocimiento (creencias) que la persona experimenta como reales -no quiere esto decir que lo sean- y que pueden referirse a una realidad física, psicológica o social. La  teoría predice que, siempre que el conocimiento que tengamos de la realidad se oponga a alguna otra creencia, existirá una presión para subsanar esa oposición. 

En segundo lugar, prefiere sustituir la palabra inconsistencia o incoherencia por un término menos lógico, el de disonancia, ya que hay que entender este concepto como un factor motivacional y no cognitivo. La disonancia, tiene un componente de activación fisiológica, que produce sensaciones desagradables. Cualquier estado de malestar psicológico necesita reducirse para recuperar el bienestar. La disonancia cognitiva es lo que motiva el cambio para buscar la coherencia. Ese esfuerzo para adaptar las creencias es a lo que se denomina, en el marco de la teoría , reducción de la disonancia.

Entre dos elementos de conocimiento pueden existir tres tipos de relaciones:

a) los dos elementos no tienen nada que ver el uno con el otro, es decir son irrelevantes.

b) dos elementos  que son relevantes o importantes el uno para el otro son disonantes cuando uno es contradictorio o incoherente con el otro

c) dos elementos son , consonantes cuando, considerados aisladamente, de uno de ellos se puede inferir el otro.

La disonancia es muy común en nuestra vida cotidiana y puede surgir por diferentes razones. La

disonancia entre elementos proviene de las normas sociales y también puede surgir cuando hay incoherencia entre una actitud general y otra más concreta que se supone que es característica fundamental de la actitud general ( ser ecologista y contaminar).

Magnitud de la disonancia


La elección entre dos alternativas factibles pero excluyentes es una de las situaciones en las que siempre aparece disonancia. Al tomar decisiones, las personas solemos comparar los pros y los contras de cada una de las alternativas y nos decidimos por la más favorables. Si no esta muy claro que hay una alternativa mejor que la otra, la posibilidad de equivocarnos genera inquietud. Cada vez que una persona decide entre conductas alternativas, existen cogniciones que justificarían el haber hecho lo contrario. En ese caso se produce disonancia.


El grado de disonancia que la persona experimenta depende de una serie de características: 

1- La disonancia se incrementa según se aumenta la importancia que concedemos a los elementos disonantes.

2- En la magnitud de la disonancia influye el número de cogniciones relevantes, consonantes y disonantes, que se tengan en un momento determinado en relación  con la acción problemática o que preocupa a la persona. A mayor proporción de elementos disonantes mayor disonancia.

Dado que estos dos factores hay que considerarlos conjuntamente, dos personas experimentarán ante un mismo suceso distinto grado de disonancia si los elementos cognitivos incoherentes no son igualmente importantes o si hay diferencias en la proporción e importancia de los elementos disonantes en relación con los consonantes.

Formulación matemática

D= Cd / ( Cd + Cc)

Donde D es la magnitud de la disonancia producida por la conducta, Cd representa el peso e importancia de la cogniciones disonantes con realizar esta conducta y Cc representa el peso e importancia de las cogniciones consonantes con realizarla.

Reducción de la disonancia


La motivación para reducir la disonancia depende del grado o intensidad con la que se manifiesta. Una vez que la persona se ha decidido por un tipo de conducta que es disonante con su actitud, existen cuatro alternativa par reducir la disonancia:

a) Cambiar uno de los elementos de forma que sean más coherentes entre sí. Puede retractarse de la conducta eligiendo la otra alternativa o también puede modificar sus creencias o actitudes.

b) Cambiar la importancia de los elementos, de forma que se considere que son más importantes aquellas creencias que apoyan la conducta elegida.
c) Añadir nuevos elementos cognitivos consonantes con la conducta.
d) Reducir la inquietud recurriendo a tranquilizantes como medicamentos o alcohol, es decir, actuando sobre los aspectos fisiológicos característicos de la disonancia.
De entre todas las alternativas posibles, se elegirá la que reduzca la disonancia de la forma más fácil y eficaz. Cuando hay disonancia entre actitudes y conducta, rara vez se cambia el elemento conductual. Lo más sencillo es cambiar el elemento cognitivo y la creencias.

Evidencia empírica


La medida de la activación fisiológica mediante electrodos colocados en la piel de los sujetos (Croyle y Cooper, 1983), ha confirmado que la discrepancia entre la conducta realizada y una actitud produce excitación psicológica. Además, esta excitación fisiológica se vive como desagradable si se atribuye a la discrepancia entre la conducta y la actitud, no si se atribuye a causas externas como, por ejemplo, a haber ingerido una pastilla estimulante. Si la persona  no tiene oportunidad de cambiar de actitud por alguna razón, los sentimientos desagradables permanecen.


Respecto a los mecanismos de reducción, gran número de investigaciones han puesto de manifiesto que se cambia de actitud después de realizar una conducta que no es coherente con las creencias. Se aplica la etiqueta de paradigma de la complacencia inducida a un conjunto de experimentos que responden al mismo esquema, consistente en convencer a los participantes para que realicen una conducta contraactitudinal, comprobando cómo cambian las actitudes para hacerlas coherentes con la conducta, una vez que esta se ha realizado.

El paradigma de la complacencia inducida

En un estudio clásico llevado a cabo por Festinger y Carlsmith (1959) para comprobar la teoría de la disonancia, estos autores indujeron en sus sujetos experimentales disonancia entre sus actitudes y la conducta que realizaban. A uno de los grupos se les facilitó un medio de justificar el comportamiento contraactitudinal. El otro grupo no tenía razones que justificaran el actuar en contra de sus actitudes. Sorprendentemente, fue este último grupo el que cambio de actitud. Cuando tenemos pocas razones externas, tendemos a cambiar de actitud para racionalizar nuestro comportamiento.


Los experimentos que han manipulado la magnitud de las recompensas y de los castigos han puesto de manifiesto que se reduce la disonancia mediante la justificación de la conducta, cambiando actitudes y creencias, cuando la justificación por razones externas es insuficiente.


Hay situaciones en la que es difícil cambiar de actitud, sobre todo si se trata de una actitud que es muy importante. Simon, Greenberg y Brehm (1995) han puesto de manifiesto que , cuando la actitud es firme y el sujeto se da cuenta de su importancia, el cambio de actitudes es difícil, utilizándose en estas situaciones la “trivialización” de la conducta como mecanismo para reducir la disonancia.


RACIONALIZAR LA CONDUCTA

Con frecuencia aparece disonancia en nuestra vida, puesto que no es raro realizar comportamientos que contradicen nuestras actitudes. En este caso, a la persona no le queda más remedio que cambiar sus actitudes para buscar la congruencia. En efecto, el comportamiento ya realizado es algo que no se puede cambiar a posteriori. La persona recurrirá a diversas estrategias para racionalizar su comportamiento, por ejemplo negando la evidencia o distorsionándola, de forma que su conducta se justifique ante los demás e incluso ante si mismo, llegando así a una autojustificación que la permita mantener su autoestima

Justificación post-decisional


Tomar una decisión entre dos alternativas igualmente atractivas tiende a generar un conflicto interno. En cambio, no surgirá conflicto si la elección es entre una alternativa que se valora mucho y otra de valoración claramente inferior. Una vez que se ha tomado la decisión, el conflicto desaparece y su lugar lo ocupa la disonancia. Después de la decisión todavía persisten las creencias a favor de la alternativa rechazada, y las creencias en contra de la alternativa elegida. Según predice la teoría, la magnitud de la disonancia dependerá:

a) de la importancia que tenga la decisión.

b) del atractivo relativo de la alternativa rechazada, ya que existirán más elementos disonantes con la acción, y

c) del grado de superposición de los efectos de ambas alternativas, ya que si se cree que el resultado final no va a ser muy diferente eligiendo una u otra alternativa, la disonancia no será tan grande como si se prevén consecuencias muy diferentes de una u otra decisión.

Una vez que aparece la disonancia, se tratará de eliminarla recurriendo a alguna de las siguientes estrategias:

a) restando importancia a la decisión

b) incrementando la actitud positiva hacia la alternativa elegida y devaluando la alternativa rechazada

c) pensando que las consecuencias de elegir una u otra alternativa van a ser las mismas.

Justificación del esfuerzo

Todos sabemos que cuando algo se consigue con gran esfuerzo, porque se ha invertido mucho dinero y tiempo, o porque se ha logrado a costa de privaciones y sufrimientos, se valora más. Tener que elegir entre realizar cualquier acción costosa o abandonar en el empeño produce disonancia. De acuerdo con las predicciones de la teoría, puesto que la magnitud de la disonancia depende de la importancia de los elementos, si el esfuerzo aumenta la valoración de la conducta aumentará también las posibilidades de experimentar disonancia. Después de realizar una acción a costa de grandes sacrificios, cualquier creencia que ponga en cuestión la utilidad de la conducta producirá fuerte disonancia y, por tanto, pondrá en marcha la motivación para reducirla buscando las creencias que justifiquen esa acción. La actitud consecuente con la acción se fortalece

REVISION Y REFORMULACIONES DE LA TEORÍA DE LA DISONANCIA


Las aportaciones de Festinger y sus colaboradores han ejercido gran influencia. Esto ha supuesto que hayan surgido explicaciones alternativas de sus resultados.

La teoría de la autopercepción

Esta teoría propone que formamos nuestras actitudes a partir de la observación de nuestro comportamiento. Bem (1967,1972), formula su conocida “teoría de la autopercepción” a partir de los procesos de atribución, que utiliza para explicar cómo la conducta puede modificar las actitudes. Su argumento central es: las personas utilizan el mismo procedimiento para comprender el porqué de su propio comportamiento y el porqué del comportamiento de los demás.


Las diferencias entre la teoría de la disonancia y la teoría de la autopercepción son , por tanto, claras. En la primera, se cambia la actitud para reducir el malestar, es decir, por un proceso motivacional. En la segunda, se recurre a un proceso cognitivo para explicar este cambio.


Pero Zanna y Cooper (1974) realizaron un experimento en el que manipularon las atribuciones del estado psicológico de los sujetos y  demostraron que el proceso subyacente no era cognitivo, como pretendía Bem, sino motivacional como defendía Festinger. 

Comparando ambas teorías, parece que la teoría de la autopercepción podría explicar cómo se forman las actitudes a través de la conducta, no cómo se cambian actitudes ya existentes.

Autoconcepto y magnitud de la disonancia


Una serie de colaboradores del propio Festinger, han propuesto que las predicciones del cambio de actitudes serán adecuadas cuando el comportamiento que se realice sea incoherente con la imagen que la persona tiene de si misma, es decir con su autoconcepto. Esta perspectiva predice que sólo se producirá disonancia, si la persona tiene un buen concepto de si misma. Por el contrario, si la idea que tiene de si es desfavorables en relación con el comportamiento realizado, no le producirá disonancia puesto que no se contradice su autoconcepto.


En la mayoría de los casos la disonancia surge después de haber realizado un acto por el que la persona se siente estúpida. Cuanto más comprometido esté el autoconcepto del individuo tras la acción, mayor será la disonancia y mayor la necesidad de autojustificación. Se trata de un proceso activo de cambio cognitivo o autopersuasión muy diferente a los cambios producidos mediante refuerzo. El compromiso y la implicación personal es mucho mayor cuando la persona cambia sus actitudes porque encuentra una razón externa para ello. La internalización de los cambios es mucho mayor tras un proceso de autojustificación, por esa razón la disonancia crea actitudes persistentes en el tiempo.

En torno a esta idea del cambio de actitud como una forma de protección del Yo, ha surgido una serie de mini-teorías, como la teoría de la autoafirmación (Steel 1988), la teoría de la autodiscrepancia ( Higgins 1989 ),o la teoría de la autoverificación (Swann(1984), que ya poco añaden a los supuestos centrales de la teoría original.

“New Look” de la teoría de la disonancia


Cooper y Fazio, revisaron exhaustivamente la formulación inicial de Festinger y encontraron que se tenían que cumplir dos condiciones para que los sujetos, después de realizar la acción contraria a sus actitudes, experimentaran la activación fisiológica que caracteriza a la disonancia:

a) La persona es consciente de que su comportamiento tiene consecuencias aversivas y no deseadas, o le que imposibilita alcanzar algo interesante.

b) Es necesario que la persona se considere responsable de la acción. Por ello, resulta imprescindible que se sienta libre para decidir si ejecuta o no la acción discrepante con la actitud, ya que de otro modo atribuiría su conducta a la coacción externa

Cooper y Fazio diferencian dos tipos de procesos: la activación de la disonancia y la motivación para reducirla, sólo si se cumplen estas dos condiciones, se producirá la activación fisiológica.

UNA VISIÓN RADICAL DE LA TEORÍA DE LA DISONANCIA


Jean León Beauvois y Robert Vincent Joule, han contribuido al desarrollo de la teoría de la disonancia cognitiva. Elaboraron lo que ellos llaman teoría radical de la disonancia. Radical por dos razones: En primer lugar porque toman la formulación teórica de Festinger de forma literal y en segundo lugar porque hacen responsables al sentido común y a la intuición de decidir que cogniciones son relevantes y cuáles no. Para esta teoría el proceso de derivación de hipótesis tiene que ser tan mecánico como sea posible. El concepto de trabajo cognitivo se puede entender como mayor o menor procesamiento cognitivo. A mayor importancia de las cogniciones consonantes y disonantes más procesamiento cognitivo.


Esta teoría denomina cognición generadora a la cognición respecto a la cual se definen el resto de cogniciones como consonantes, disonantes o neutras.


Atacan especialmente a todas las teorías que han intentado invalidar la teoría inicial cambiando el proceso de reducción del la disonancia por otro tipo de proceso como los de autoatribución (Bem) etc.


La teoría radical de la disonancia ha permitido establecer nuevas hipótesis sobre la complacencia inducida y, en general, sobre los procesos de cambio de actitud por la acción. Desde este enfoque se ha promovido con éxito dos tipos de paradigmas experimentales. El de la doble complacencia inducida y el de la racionalización por la acción.

El paradigma de la doble complacencia


Todos los experimentos clásicos del paradigma de la complacencia inducida se basan en la aceptación por parte del sujeto de dos comportamientos (aceptar realizar una tarea aburrida y aceptar el decir que la tarea es divertida a otras personas). Beauvois, Joule y cols. llaman a este modelo el paradigma de la doble complacencia, puesto que el proceso de reducción de la disonmancia depende de dos conductas y no de una, ya que ambas conductas son contradictorias con la actitud.


Partiendo del paradigma clásico estos autores se plantean qué pasaría si se indujera a los sujetos a realizar solamente uno de los comportamientos (ejecutar la tarea aburrida o mentir a los sujetos sobre su atractivo) pero no los dos. Investigaron estas situaciones en las que el procedimiento replicaba básicamente el experimento de Festinger y Carlsmith, pero con dos condiciones experimentales nuevas en las que los sujetos sólo realizaban uno de los dos comportamientos actitudinales.

La hipótesis de partida era que los sujetos que no habían realizado el comportamiento contraactitudinal de realizar la tarea experimentarían mayor disonancia que los que sí lo habían realizado, puesto que realizar la tarea contribuía a reducir la disonancia. La evaluación de la actitud hacia la tarea se realizó midiendo en un cuestionario anónimo el atractivo y la diversión que producía la tarea en los sujetos. En los resultados, la valoración fue más positiva en el grupo que sólo había convencido a los compañeros que en aquel donde además se había realizado previamente la tarea aburrida. La explicación es que haber realizado la tarea les servía como justificación para el comportamiento contraactitudinal.

1- 
También se plantearon la situación en que sólo uno de los dos comportamientos fuera contradictorio con la actitud pero los dos comportamientos fueran entre sí disonantes. Existían por tanto, las siguientes condiciones experimentales:

2- Doble complacencia (realizar la tarea aburrida y decir que es aburrida).

3- Complacencia sencilla ( realizar la tarea aburrida).

4- Complacencia sencilla pero con una conducta proactitudinal (decir que la tarea es sencilla).

5- Control.

En la condición doble complacencia los sujetos evaluaron más positivamente que el resto. También se observaron dos resultados muy interesantes: a) en la condición complacencia simple se valoró más positivamente que el grupo control y b) los sujetos que habían dicho a sus compañeros que la tarea era muy aburrida la valoraron más negativamente que el control. En ambos casos, la actitud de los sujetos es más congruente con la acción realizada que con la actitud que intuitivamente cabría esperar. A no ser que la realización de esa acción influya en su actitud, en comparación con el grupo control no tendrían por qué declarar que es más atractiva la tarea los que la han realizado ni encontrarla menos atractiva los sujetos que han afirmado delante de sus compañeros que era aburrida y tediosa.

Formas de racionalizar el comportamiento


Los resultados obtenidos en los dos experimentos mencionados, y en otros muchos que han utilizado el mismo paradigma, han llegado a plantearse, desde la concepción radical de la disonancia, que existen dos vías para racionalizar el comportamiento: racionalización cognitiva y racionalización conductual.


La racionalización cognitiva es la que se plantea como explicación en la teoría clásica de la disonancia (modificar las creencias para hacerlas más consonantes con la cognición generadora).


Pero la investigación ha demostrado que la disonancia producida por un comportamiento contraactitudinal también se puede reducir por la producción de un nuevo comportamiento. En este caso se trataría de una racionalización conductual.


La racionalización conductual es un proceso alternativo a la racionalización cognitiva. Si se consigue una forma de racionalización no es necesaria la otra. En cualquier situación, tras la realización de un acto problemático la disonancia se reducirá por la vía más sencilla, dependiendo de las condiciones presentes en el sujeto: buscando razones que expliquen esa actuación (racionalización cognitiva) o realizando nuevos comportamientos en la misma línea del inicial (racionalización conductual).


Las conclusiones que se pueden extraer del planteamiento que la teoría radical de la disonancia hace del proceso de racionalización conductual son importantísimas para la comprensión de los procesos de influencia social. Según este enfoque, siempre que se nos induce a hacer un comportamiento, por ejemplo obedecer a un superior, comprar un producto o acatar una ley se nos está induciendo a modificar nuestras actitudes.

