 TEMA 14: CAMBIO ACTITUDINAL COMO

 CONSECUENCIA DE LA ACCIÓN

INTRODUCCIÓN

Estamos acostumbrados a que exista coherencia entre lo que una persona sabe, cree o siente y lo que realmente hace. La suposición de que las actitudes determinan la conducta es muy intuitiva. Es lógico que la evaluación positiva o negativa que hacemos del objeto de actitud pueda hacernos reaccionar ante él de una manera o de otra. Por ello, 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. A veces nos sorprende cómo cambia una persona su discurso en poco tiempo. Por ej cuando la gente asciende a un puesto de dirección cambia su postura hacia la política laboral de la empresa, mostrándose favorable a las directrices de los jefes. Según la teoría de la disonancia siempre es posible encontrar razones para justificar lo que hacemos, hasta el punto de que llegamos a convencernos a nosotros mismos a partir de este proceso de racionalización.

SER Y PARECER LÓGICOS

El estudio de un grupo de psicólogos sociales de la Universidad de Minnesota, Festinger, Riecken y Schachter, 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 3 psicólogos sociales se infiltraron en una pequeña secta, liderada por Marian Keech, fingiendo ser nuevos adeptos. Los seguidores de la señora Keech basaban sus creencias religiosas en los mensajes de unos seres espirituales procedentes del planeta Clarion, que su líder captaba a través de la escritura automática que producía cuando se encontraba en trance. Uno de estos mensajes les informó de que el 21 de diciembre una gran inundación terminaría con el mundo, pero que ellos serían salvados por una flota de platillos volantes que vendría a recogerlos y los llevaría a Clarion. Festinger estaba interesado en observar cómo reaccionaría este grupo el día después, cuando sus expectativas no se cumplieran.

En comparación con otras sectas, una de las características más sobresalientes del grupo había sido la de no hacer proselitismo. Huían de todo tipo de publicidad, evitaban a la prensa y no mostraban 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. Abandonaron sus trabajos, sus propiedades, sus amistades y a sus familias, volcándose en el grupo. Esta actitud hacia la secta había supuesto grandes enfrentamientos con su entorno social para defender sus creencias y la postura que habían tomado.

La mañana del 20 de diciembre, la señora Keech comenzó a escribir un mensaje en el que instaba a tener todo preparado para la medianoche, momento en el que llegarían las naves de Clarion. También se les indicaba que no podían subir a las naves ningún tipo de metal, así que comenzaron a eliminar de sus ropas las cremalleras, automáticos o cualquier pieza de metal que puediera poner en peligro la seguridad del viaje. Los preparativos que precedieron a la medianoche se fueron convirtiendo en desasosiego, según fue pasando el tiempo sin que se cumpliera la profecía. A 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. Por esa razón no era necesario el que las naves de Clarion descendieran a recogerlos. Alguno de los miembros del grupo se sintió engañado y se marchó para no volver jamás. Pero 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. Comenzaron a llamar a los periódicos para informar sobre la profecía y el milagro acaecido gracias a su comportamiento, e intentaron captar nuevos adeptos por todos los medios. 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 por la abundante investigación a la que ha dado lugar y por las controversias y reformulaciones que ha originado entre los expertos.

LA NECESIDAD DE COHERENCIA

A finales de los 50 y principios de los 60 el interés de los psicólogos sociales se centraba en el estudio de las actitudes. 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 se dice y piensa.

La teoría del equilibrio de Heider propone que hay una tendencia a organizar las simpatías o antipatías hacia las personas en función de nuestras actitudes. El equilibrio en las relaciones interpersonales 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 al cambio de la actitud personal  que origina la discrepancia o 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, prefiere centrarse en la necesidad de mantener creencias coherentes con la actitud hacia una fuente de información. Si existe incongruencia entre una opinión inicial y una fuente de información (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 trata de predecir los cambios en las actitudes cuando algún tipo de conocimiento que la persona tiene sobre sí misma, sobre su conducta o sobre su entorno no coinciden entre sí.

Todas estas teorías, comparten una idea central: que la incoherencia entre opiniones, actitudes o conductas provoca en el ser humano sentimientos desagradables. Es el estado psicológico poco placentero el que va a promover la búsqueda de coherencia. Pero la teoría de la disonancia cognitiva se diferencia de las otras teorías de la consistencia al señalar un principio psicológico diferente por el que se busca la coherencia. La teoría del equilibrio de Heider y la teoría de la congruencia de Osgood y Tannenbaum plantean el problema de la incoherencia como un problema cognitivo, de falta de lógica, que el ser humano, como ser racional, o que intenta ser racional, 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 teoría de la disonancia es diferente. No es la lógica y la racionalidad lo que motiva la búsqueda de coherencia sino la necesidad de justificar el comportamiento. Detrás de este proceso no está un sujeto “animal racional” sino un sujeto racionalizador. La teoría de la disonancia explica cómo las personas racionalizan su conducta.

Una de las aportaciones más interesantes de la teoría de Festinger, totalmente original en su momento, fue el plantear la posibilidad de cambiar las actitudes a partir del comportamiento que se ha realizado.

Los presupuestos de esta teoría se han visto confirmados empíricamente, obteniéndose resultados que contradicen lo que, de forma intuitiva, cabría esperar que sucediera. Cabe atribuir su éxito a que pone en cuestión algunos de los principios fundamentales del conductismo, el paradigma vigente en ese momento. Según las teorías dominantes, cuanto mayor es el refuerzo mayor es las persuasión, más se aprende o más se obedece. La teoría de la disonancia demostró que en determinadas circunstancias el refuerzo no consigue los objetivos previstos.

Además, la teoría de la disonancia cognitiva representa un ej de cómo se desarrolla una teoría en Psicología social. Tras observar en la realidad aspectos o fenómenos que no resultan fácilmente explicables, un grupo de investigadores formulan una serie de hipótesis o proposiciones. Para contrastarlas, diseñan y realizan un conj de experimentos. Estos controlan las variables o condiciones claves en el intento explicativo. El resultado final es una teoría a partir de la cual se realizan deducciones y nuevas explicaciones de otros sucesos de la vida real. Los debates posteriores entre expertos, la replicación de los experimentos y los cambios obtenidos cuando se modifican las condiciones o se añaden nuevas variables permiten mejorar y perfilar la formulación inicial.

LA TEORÍA DE LA DISONANCIA COGNITIVA

El planteamiento central de la teoría es 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 intentado hacer esas cogniciones más coherentes.

Presupuestos en los que se fundamenta la teoría

Creencias consonantes o disonantes

Festinguer señala que hay que entender el término cognitivo 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. De ahí se puede deducir la importancia que tiene la conducta que la persona ha realizado, como elemento fehaciente del que no se puede negar su realidad. Pero las opiniones que una persona sostiene, a no ser sobre aspectos incuestionablemente reales, no serían elementos de conocimiento.

Festinger afirma que 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, igual que sucede con el hambre o con la frustración, tiene un componente de activación fisiológica, de ansiedad, que produce sensaciones desagradables. Cualquier estado de malestar psicológico necesita reducirse para recuperar el bienestar. La disonancia cognitiva es, por tanto, lo que motiva el cambio para buscar la coherencia. La persona intentará modificar sus creencias de modo que sean más compatibles entre sí. Ese esfuerzo para adaptar las creencias se denomina 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 (expresado formalmente diríamos que x e y son disonantes si x no supone siempre y)

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 diversas razones. Por ej podemos saber que el virus del SIDA sólo se contagia a través del semen o de la sangre y tener miedo de contagiarnos al besar a una persona portadora del virus. Estos dos elementos son incoherentes si seguimos un razonamiento lógico. Pero constantemente recibimos información del rechazo que sufren los seropositivos en su mundo escolar, laboral y hospitalario, y ella aunque la mayoría de la población está bien informada de cuáles son las prácticas de riesgo. A veces, la disonancia entre elementos proviene de las normas sociales y esos elementos pueden ser incoherentes en una cultura y no en otra, o en una misma cultura si cambian las normas. Actualmente no sería coherente que un país que se tachara de demócrata negara el voto a parte de sus ciudadanos. Pero el derecho al voto de ciertos grupos étnicos o de las mujeres es un logro reciente en determinados países. Antes de que se promulgaran leyes contrarias a la discriminación racial o de género nadie cuestionaba que fuera incoherente autocalificarse como demócrata y estar de acuerdo con que no votaran esos grupos étnicos marginados o las mujeres.

La disonancia 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. Ej de este tipo de disonancia entre elementos es el ser ecologista y el contaminar con vertidos de aceites o plásticos.

El concepto de disonancia cognitiva es crucial para entender todo el planteamiento de la teoría de Festinger. No es la incoherencia entre cogniciones, desde un punto de vista racional y lógico, lo que va a motivar el cambio, sino el malestar psicológico, que se vive como tensión. No se busca la consistencia cognitiva para ser lógicos sino para recuperar el bienestar psicológico.

La disonancia cognitiva es una experiencia psicológicamente desagradable que provoca en la persona sensaciones de inquietud y excitación. Se puede experimentar disonancia al engañar a un amigo cuando nos pregunta cómo le sienta un traje y le respondemos que muy bien aunque nos parezca horrible. También se puede experimentar si se miente a la pareja ocultando otro tipo de relaciones amorosas. En los dos casos se trata de una mentira, pero suele suscitar en las personas más inquietud el engañar a la pareja que el mentir a un amigo sobre lo favorecido que está con su nuevo traje.

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 contras  de cada una de las alternativas y nos decidimos por la más favorable. Si no está muy claro que una alternativa es mejor que la otra, la posibilidad de equivocarnos genera inquietud. Todo el mundo tiene la experiencia de lo que cuesta a veces el decidirse por una u otra forma de actuar y de la tensión e inquietud que produce el tomar una decisión. Cada vez que una persona decide entre conductas alternativas (mentir o no mentir, comprar un piso u otro) 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.

· la disonancia se incrementa según aumenta la importancia que concedemos a los elementos disonantes. Una persona que aprecie mucho el orden, experimentará disonancia si no recoge su cuarto pero, probablemente, menos que si quiere aprobar un examen y lo suspende porque no lo ha preparado lo suficiente. 

· 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. Imaginemos una persona que ha decidido quedarse estudiando en vez de ir al cine. Si sólo manejara cogniciones consonantes con su conducta como, por ejemplo, “si estudio esta tarde, voy a llegar mejor preparado al examen”, no aparecería disonancia. Pero en relación con cualquier conducta existen elementos cognitivos consonantes y disonantes. Aparecerán también cogniciones disonantes con la conducta de quedarse en casa en vez de ir al cine como, por ej “me voy a perder esta película si la quitan esta semana”, o “el tiempo de estudio que pierdo hoy lo puedo recuperar”. En este caso, el número de elementos disonantes es mayor que el de consonantes. A mayor proporción de elementos disonantes mayor disonancia.

Resumiendo, la magnitud de la disonancia depende de dos factores: 

a) de la importancia de los elementos cognitivos para la persona

b) de la proporción de elementos cognitivos disonantes en relación con los consonantes. 

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. 

Festinger propuso la teoría para dos cogniciones cualesquiera, pero la mayoría de la investigación se ha desarrollado para una conducta que es importante o problemática para la persona.

La formulación matemática de la teoría sería: D = Cd/(Cd + Cc)

Donde D es la magnitud de la disonancia producida por la conducta; Cd representa el peso e importancia de las cogniciones disonantes con realizar esa 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.

Cuanto mayor sea la experiencia de inquietud psicológica, mayor será el interés en restablecer el equilibrio. La disminución de la disonancia guarda estrecha relación con la modificación de los factores de los que depende su magnitud. Una vez que la persona se ha decidido por un tipo de conducta que es disonante con su actitud, existen cuatro alternativas para 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 las 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. No siempre es posible dar marcha atrás si ya se ha realizado la conducta. Lo más sencillo es cambiar el elemento cognitivo, las actitudes y las creencias.

Ej, una persona que ha hecho un desfalco en la empresa en la que trabaja, del que han culpado a un amigo. Es una conducta típica en la que se produce disonancia. Puede elegir entre confesar su culpa o callar, ha optado por callar. Para reducir la disonancia puede modificar la actitud hacia su amigo, por ej destacando los aspectos negativos de su personalidad de forma que acabe viéndole como una persona indeseable. También puede recurrir a fomentar creencias que justifiquen su conducta, como que su amigo no tiene antecedentes o que dada su amistad con el jefe no será despedido. Puede reducir la ansiedad bebiendo más alcohol del habitual.

Respecto de los seguidores de la señora Keech ¿Por qué comenzaron a hacer publicidad de las creencias de la secta después del fracaso de sus expectativas? Parece lógico que traten de pasar desapercibidos para no caer en el ridículo. Pero se sintieron motivados a convencer a los demás de la verdad de sus creencias. La cognición de que habían cometido el error de creer en la llegada del fin del mundo era disonante con los sacrificios que habían realizado. El reafirmarse en sus ideas y que otros también las creyeran, justificaba todos los sacrificios y renuncias que les había supuesto el continuar en la secta. Si perdían la fe, su conducta anterior no tendría razón de ser. La evidencia de los hechos acaecidos en la madrugada del 21 de diciembre cuestionaba sus creencias anteriores.

Para reducir la disonancia optaron por una nueva creencia que era consonante con las creencias anteriores y con su comportamiento: sus sacrificios habían modificado la decisión divina de acabar con el mundo. Conseguir que mucha gente coincidiera con su visión de los acontecimientos era una forma de convencerse a sí mismos de que no estaban equivocados y que sus creencias eran válidas. La persona puede utilizar la interacción con otras personas para reducir la disonancia encontrando apoyo en personas que piensan igual o logrando convencer a otros de aquello que desea creer. Son mecanismos que proporcionan nueva información y nuevos argumentos coincidentes con su actitud.

Evidencia empírica

La disonancia aparece con frecuencia después de realizar un comportamiento que contradice nuestra actitud. La medida de la activación fisiológica mediante electrodos colocados en la piel de los sujetos 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 extremas como, por ej, a haber ingerido una pastilla estimulante o a condiciones ambientales estresantes. 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. En esas situaciones, la única modificación posible para hacer los dos elementos (actitud y conducta) coherentes es cambiar la actitud, puesto que ya se ha efectuado la conducta. 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 ésta se ha realizado.

El paradigma de la complacencia inducida

En un estudio clásico, llevado a cabo por Festinger y Carlsmith para comprobar la teoría de la disonancia, 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 cambió de actitud. Cuando tenemos pocas razones externas, tendemos a cambiar de actitud para racionalizar nuestro comportamiento.

Los participantes realizaban tareas aburridas y repetitivas: tenían que girar clavijas situadas en un tablero o cambiar piezas de un tablero a otro. Todos los participantes pasaron por esta situación. El diseño del experimento incluía 3 grupos: uno control y dos grupos experimentales. Una vez que se suponía que habían terminado, el experimentador le pedía a cada uno de los sujetos que estaban asignados a los grupos experimentales que le ayudaran a continuar con el experimento, ya que había faltado su ayudante habitual. Su participación consistía en convencer a los estudiantes, que estaban fuera esperando para pasar por la misma tarea, de que se trataba de algo tan divertido que valía la pena pasar largo tiempo en el laboratorio. A los sujetos asignados a uno de los grupos experimentales se les ofrecía un dólar por su colaboración. A los asignados al otro grupo se les ofrecían 20 dólares. El grupo control no tenía que prestar ayuda al experimentador. Posteriormente se pasaba a todos los participantes un cuestionario para medir su actitud hacia la tarea que habían estado realizando.

El grupo de control y el grupo que había recibido 20 dólares coincidieron en mostrar una actitud de desagrado hacia la tarea experimental que calificaron como aburrida. Pero el grupo que había recibido un dólar no tenía la misma opinión desfavorable. Ajustó su actitud a la conducta que había realizado para evitar la disonancia. Pasó a creer que el estar varias horas girando clavijas no era tan aburrido.

Explicación de los resultados dentro del marco de la teoría de la disonancia cognitiva: En contra de la idea común de que cuanto mayor sea una recompensa mayor será el cambio, la teoría de la disonancia cognitiva predice que se experimentará mayor tensión (disonancia) cuando no hay una causa externa que justifique el comportamiento. Las personas que habían recibido 20 dólares tenían una razón externa para su conducta, razón que les servía como argumento para evitar la disonancia. Por el contrario, el recibir solamente 1 dólar era una razón insuficiente, los sujetos que pasaron por esta situación cambiaron su actitud, reduciendo así la disonancia.

Un mecanismo similar funciona cuando en vez de recompensas por la conducta se imparten castigos. Cuanto mayor sea el castigo que sigue a la conducta, menor será el cambio de actitud. El mecanismo psicológico que subyace es, como en las situaciones de recompensa, que la persona racionaliza las acciones por medio de las que evita la conducta sancionada. Al pensar que no realiza esta última por la amenaza de castigos, no necesita cambiar su actitud para hacerla coherente con el comportamiento. Por el contrario, cuando la amenaza del castigo es leve, no resulta posible justificar la no realización de la conducta apelando a una causa externa y la búsqueda de coherencia suele llevar a un cambio de actitud.

En el experimento relevante, se decía a un grupo de niños pequeños que recibirían un castigo leve si jugaban con un juguete sumamente atractivo (entre otros muchos que se les ofrecían). A otro grupo similar se les anunciaba un castigo más severo si jugaban con el juguete en cuestión. Pero se les permitía usar el resto de los juguetes. A continuación, los adultos abandonaban la sala y dejaban solos a los niños. Estos evitaron jugar con el juguete prohibido. Posteriormente sólo el grupo al que se anunciaba un castigo leve mostró poca atracción por ese juguete. El proceso de disonancia les había llevado a creer que realmente no tenía atractivo para ellos. 

Freedman replicó esos resultados comprobando que eran duraderos. Como en el experimento anterior, se prohibía a los niños jugar con el juguete más atractivo, anunciando a uno de los grupos un castigo severo y al otro uno leve si lo hacían. 

Varias semanas más tarde, otro experimentador realizó una prueba totalmente diferente y que aparentemente no guardaba ninguna relación con la primera. En esa sala estaban los mismos juguetes y se permitió a los niños jugar en los descansos entre pruebas. Los niños de la condición de castigo severo jugaron con el juguete prohibido y los de la condición de castigo leve no lo tocaron. Se habían convencido a sí mismos de que realmente no les gustaba.

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. Siguiendo el paradigma de la complacencia inducida, numerosos experimentos han demostrado el cambio de actitudes después  de incitar a los sujetos a realizar una conducta contraactitudinal. De acuerdo con esta predicción, si a una persona se le pide que escriba un ensayo discordante con sus creencias, modificará estas creencias de forma que sean más parecidas a la conducta que ha realizado. La persona, en ese caso, posee dos cogniciones disonantes: “creo que no se debe decir eso” y “ he escrito un ensayo a favor de eso”. Puesto que la conducta ya no se puede cambiar después de haberla realizado, los sujetos cambian sus creencias y adoptan una postura más próxima a su forma de actuar. Siguiendo con nuestro ejemplo, la nueva creencia estaría a favor de las ideas expresadas en el escrito.

Hay situaciones en las que es difícil cambiar de actitud, sobre todo si se trata de una actitud que es muy importante. Es en estos casos cuando se tiende a restar importancia a la conducta. Ej, una persona conoce perfectamente las medidas preventivas del SIDA. Si alguna vez no las utiliza, es difícil que cambie sus creencias sobre la utilidad de esas medidas, ya que están sólidamente establecidas. En una situación similar, la táctica más sencilla para reducir la disonancia será restar importancia a su comportamiento recurriendo a pensamientos como, “por una vez no va a pasar nada”, “no va a dar la casualidad que me toque a mí”. 

Cuando la actitud es firme y el sujeto se da cuenta de su importancia, el cambio de actitudes es difícil, utilizándose en esas situaciones la “trivialización” de la conducta como mecanismo para reducir la disonancia.

RACIONALIZAR LA CONDUCTA

Cuando aparece disonancia al realizar comportamientos que contradicen nuestras actitudes, a la persona no le queda más remedio que cambiar sus actitudes para buscar la congruencia. 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 sí 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. Pero no surgirá conflicto si la elección es entre una alternativa que se valora mucho y otra de valoración inferior.  Una vez que se ha tomado la decisión, el conflicto desaparece y su lugar lo ocupa la disonancia. La razón es que en esas situaciones las personas manejamos los aspectos positivos y los negativos de la alternativa elegida y de la rechazada. Después de la decisión todavía persisten las creencias a favor de la alternativa rechazada y las creencias en contra de la alternativa elegida. Elegir entre dos objetos o dos formas de actuar supone la renuncia a las otras alternativas y a los aspectos positivos que se podrían obtener de ellas. 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

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. 

Se ha comprobado la modificación de la actitud a favor de la decisión adoptada en situaciones muy diferentes. Por ej existe una tendencia a valorar más al candidato de un partido una vez que se ha emitido el voto. Igualmente, es muy probable que se incremente la seguridad de acertar inmediatamente después de apostar (en las carreras de caballos, en un juego de azar) que unos segundos antes de hacerlo, es decir, cuando todavía no se había tomado la decisión sobre la apuesta concreta a realizar.

En un experimento cuyas intenciones se enmascararon haciéndoles creer a los participantes que se trataba de un estudio de mercado, Brehm pidió a un grupo de alumnas que evaluaran el atractivo de una serie de objetos (secadores de pelo, tostadores, radios...) en una escala que iba de no deseable en absoluto hasta fuertemente deseable y, posteriormente, les dio a elegir entre dos de los objetos evaluados. Manipuló la valoración de la alternativa rechazada (baja valoración o alta valoración), uno de los factores que se supone que afectan a la magnitud de la disonancia post-decisional: a un grupo les dio a elegir como obsequio entre el objeto que más habían valorado y el que les seguía en puntuación (alta valoración de la alternativa rechazada y por lo tanto alta disonancia), otro grupo elegía entre el objeto mejor valorado y el que estaba dos puntos por debajo (baja valoración de la alternativa rechazada y baja disonancia) y al grupo control se le obsequió con el objeto mejor evaluado sin que tuviera que elefir. Una vez hecha la elección, se les pidió que valoraran de nuevo los objetos. El grupo control no modificó su valoración respecto a la evaluación inicial. Los otros 2 grupos redujeron la disonancia calificando de forma más positiva el objeto elegido y menos el rechazado, que en la valoración inicial. El cambio de valoración de ambos objetos fue mayor en la situación de alta disonancia.

Justificación del esfuerzo

Cuando algo se consigue con gran esfuerzo, porque se ha invertido mucho dinero o tiempo, o porque se ha logrado a costa de privaciones o sufrimientos, se valora más. Tener que elegir entre realizar cualquier acción costosa o abandonar en el empeño produce disonancia. Una vez realizado el esfuerzo, la manera de reducir la disonancia consiste en valorar mucho las consecuencias de la acción. 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.

La evidencia empírica de que disponemos sobre la imp del esfuerzo en la racionalización del comportamiento es muy amplia. Aronson y Mills realizaron un experimento en el que unas estudiantes tenían que pasar por una situación bastante desagradable para poder acceder a unas reuniones que, a la larga, eran aburridas. Otro grupo de estudiantes conseguía acceder después de superar una situación de bajo esfuerzo. Las estudiantes con iniciación severa, que habían conseguido el acceso con mayor sacrificio valoraban más el interés de las reuniones.

Otros estudios realizados en situaciones muy diferentes también han demostrado que lo que más cuesta más se valora y que, por lo tanto, el aumentar el esfuerzo puede ser un método eficaz para que se aprecie más un objetivo concreto. La incidencia del esfuerzo en el cambio de actitud se puso de manifiesto en un experimento en el que participaron personas obesas que se presentaron voluntarias en respuesta a un anuncio de prensa. El tratamiento duraba 3 semanas y en ningún caso se hizo referencia a razonamientos para que las personas mantuvieran una dieta. Simplemente se les dijo que controlaran la comida y se pesaran. En la condición de alto esfuerzo, los sujetos realizaban tareas largas y difíciles de audición y retroalimentación de su propia voz. En la condición de bajo esfuerzo las tareas eran similares pero más agradables. El tipo de tareas no estaba relacionado con una terapia de adelgazamiento. Finalizado el tratamiento, la pérdida de peso fue mayor en el grupo de alto esfuerzo, diferencia que se mantuvo cuando se volvió a controlar el peso un año más tarde. El esfuerzo elevado había llevado a los participantes en la experiencia a autoconvencerse de que la pérdida de peso era algo imp para ellos. Sólo así cabía explicar por qué se habían pasado tantas penalidades durante el tratamiento.

La aplicación de la teoría de la disonancia se ha mostrado útil para solucionar diferentes problemas, no tan insignificantes comno los que se usan en el laboratorio, donde las condiciones se ven limitadas por razones de eficacia o éticas. Se ha comprobado que se puede utilizar para introducir cambios que conllevan beneficios de tipo social o personal, como incentivar el uso de preservativos entre los jóvenes para evitar el SIDA, o la conservación de recursos escasos o la resistencia a la propaganda televisiva entre los niños.

REVISIÓN Y REFORMULACIONES DE LA TEORÍA DE LA DISONANCIA

Las aportaciones de Festinguer han ejercido gran influencia. Han surgido explicaciones alternativas de sus resultados y distintos autores han establecido situaciones que favorecen o que impiden el cambio de actitudes tras realizar una acción contraactitudinal.

La teoría de la autopercepción

Esta teoría propone que formamos nuestras actitudes a partir de la observación de nuestro comportamiento. Bem reinterpreta los resultados obtenidos en los experimentos del paradigma de la complacencia inducida. Rechaza la interpretación de Festinger, según la cual la actitud manifestada por los participantes es una consecuencia de la motivación para reducir la disonancia. Frente a ella, afirma que dicha actitud es el resultado de un proceso atribucional basado en las inferencias que esos participantes hacen de su propia conducta. 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 usan el mismo procedimiento para comprender el porqué de su propio comportamiento y el por qué del comportamiento de los demás. De la misma forma que cuando observamos a otros comportarse de determinada manera inferimos que hay una actitud subyacente a esa conducta, cuando nosotros actuamos suponemos que lo hacemos porque en el fondo existe en nosotros una actitud que favorece esa conducta.

Existen diferencias entre la teoría de la disonancia y la teoría de la autopercepción. 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 ese cambio. La persona cree que actitudes y conductas siempre son coherentes y busca la coherencia cambiando la actitud cuando ha realizado la conducta contraactitudinal. Los resultados del experimento de Festinger y Carlsmith se explican desde esta aproximación de la siguiente forma: los participantes que recibieron 20 dólares atribuyen su conducta a que les han pagado por realizarla; los sujetos que recibieron 1 dólar no pueden atribuir su conducta a la recompensa monetaria, por lo que infieren que realmente les gustó la tarea (no encuentran otras razones que lo justifiquen).

Para probar su teoría, Bem describió a unos estudiantes el experimento clásico de Festinger y Carlsmith y les pidió que predijeran los resultados. Las predicciones de estos observadores desinteresados coincidieron con los resultados obtenidos. La demostración de Bem no permite asegurar que los sujetos experimentales realmente cambiaran la actitud por un proceso cognitivo, sólo demuestra las atribuciones que unos observadores hacen de esa conducta.

La preponderancia de la Psicología social cognitiva durante los 60 hizo que se tuvieran poco en cuenta los procesos motivacionales y, a pesar de la fuerza del apoyo empírico a favor de la teoría de la disonancia, la teoría de la autopercepción también encontró muchos defensores y se presentaron varios experimentos ratificando sus supuestos. Las teorías de la atribución estaban en auge y no era raro plantearse que el científico ingenuo que hacía inferencias sobre las características de personalidad de la gente observando su conducta, también necesitara de esa información para llegar a conocer sus propias actitudes, y que incluso las cambiara si observaba que ejecutaba una conducta contraria. Aunque las dos teorías daban explicaciones muy diferentes de los resultados, éstos eran los mismos desde uno u otro planteamiento. Era difícil planear un experimento que proporcionara un resultado crucial que permitiera decantarse por una u otra explicación.

Zanna y Cooper demostraron que el proceso subyacente no era cognitivo, como pretendía Bem, sino motivacional, como defendía Festinger. Estos autores realizaron un experimento en el que manipularon las atribuciones del estado psicológico de los sujetos. A los participantes  se les dio una píldora sin efecto alguno, pero a un grupo se le hizo creer que la píldora les produciría cierto estado de tensión e inquietud, mientras que al otro grupo se les comunicó la verdad, es decir, que era un placebo. A continuación se les hizo escribir un ensayo contraactitudinal. Según la teoría de la autoatribución, el dar la píldora no debería influir en los resultados y no habría diferencia entre ambos grupos cambiando ambos su actitud inicial después del escrito. Según la teoría de la disonancia, únicamente los sujetos en la condición de tomar la píldora como placebo cambiarían su actitud. Ya que los del otro grupo achacarían el malestar psicológico a haber ingerido la píldora. Los resultados apoyaron esta última predicción, al igual que otros estudios posteriores que participaron del debate surgido entre estas dos teorías. 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, encuadrados dentro de los defensores de la teoría de la disonancia, 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 sí misma, es decir, cuando no sea coherente con su autoconcepto. Esta perspectiva predice que sólo se producirá disonancia si la persona tiene un buen concepto de sí misma. Por el contrario, si la idea que tiene de sí es desfavorable en relación con el comportamiento realizado, no le producirá disonancia puesto que no se contradice su autoconcepto.

Desde este enfoque, que pone el énfasis en el papel del autoconcepto, los esfuerzos para reducir la disonancia implican un proceso de autojustificación. En la mayoría de los casos la disonancia surge después de haber realizado un acto por el que la persona se siente estúpida y inmoral. Cuanto más comprometido este el autoconcepto del individuo tras la acción, mayor será la disonancia y mayor la necesidad de autojustificación. En el experimento de Festinger y Carlsmith los sujetos se convencen a sí mismos de que la tarea no es tan aburrida para no sentirse inmorales después de engañar a otros estudiantes. Las personas que se consideran mentirosas no tienen por qué experimentar disonancia. Lo que se defiende es que cuanto mayor sea la importancia del comportamiento contraactitudinal para mantener el autoconcepto del sujeto y menos justificaciones externas encuentre para ello, mayor será la disonancia y, por tanto, mayor será el cambio actitudinal. 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 tras un proceso de disonancia que el que puede producirse 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 actitudes como una forma de protección del Yo han surgido una serie de planteamientos que se pueden calificar de miniteorías.

Dentro de esta perspectiva estan: 

· la teoría de la autoafirmación: el argumento central es que la persona puede reducir la disonancia si tiene la oportunidad, tras el comportamiento conflictivo, de realzar su auto-imagen por algún medio como por ej ayudando a otras personas o reafirmando una identidad positiva. Así la persona sigue considerándose buena, inteligente o valorada a pesar de haber realizado un acto que amenaza su visión positiva del Yo. En realidad, desde la teoría original también se puede apoyar que, cuanto más amenazante sea para el Yo la acción realizada, más imp serán las cogniciones disonantes o consonantes que de esa acción se generen

· la teoría de la autodiscrepancia 

· la teoría de la autoverificación. 

“New look” de la teoría de la disonancia

Se aplica esta etiqueta a las puntualizaciones realizadas por Cooper y Fazio a la formulación inicial de Festinger después de una revisión exhaustiva de muchos experimentos realizados durante más de 25 años de investigación. En esta revisión 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 o no deseadas, o que le 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 entre dos tipos de procesos:

· la activación de la disonancia 

· la motivación para reducirla.

Después de realizar un comportamiento problemático, sólo si se cumplen estas dos condiciones, responsabilidad de la acción y atribución de consecuencias negativas, se producirá la activación fisiológica. Pero, además, esta activación debe ser atribuida al comportamiento y etiquetada como un experiencia negativa, es decir, tiene que existir cierto malestar psicológico para que se dé el proceso motivacional que lleva a la reducción de la disonancia.

UNA VISIÓN RADICAL DE LA TEORÍA DE DISONANCIA

Jeán-Leon Beauvois y Robert-Vincent Joule han contribuido al desarrollo de la teoría de la disonancia cognitiva; apoyándose en muchos experimentos han elaborado la teoría radical de la disonancia. Estos autores consideran que la teoría es radical por dos razones:

· porque toman la formulación teórica de Festinger de forma literal

· porque hacen responsables al sentido común y a la intuición de decidir qué cogniciones son relevantes y cuáles no, sin que se tengan en cuenta los planteamientos de la teoría que, con frecuencia, conducen a resultados poco intuitivos. 

Para la teoría radical de la disonancia el proceso de derivación de hipótesis tiene que ser tan mecánico como sea posible, basándose únicamente en la razón de disonancia (D = Cd/(Cc + Cd). La implicación psicológica de los sujetos va a depender del valor de la razón de disonancia y de la intensidad del trabajo cognitivo. 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.

Según este enfoque, la teoría original especifica que la disonancia se refiere siempre a relaciones entre dos cogniciones, que pueden ser neutras (irrelevantes), consonantes o disonantes entre sí. Denominan cognición generadora a la cognición respecto a la cual se definen el resto de cogniciones como consonantes, disonantes o neutras. Aunque Festinger no lo especifica en su teoría, a partir de la investigación sobre la conducta contraactitudinal demuestran que es la cognición relacionada con la conducta contraactitudinal la cognición generadora. Por ejemplo, “he dicho que la tarea es interesante y creo que es aburrida” en el experimento clásico de Festinger y Carlsmith. Esta cognición no entraría en la razón de disonancia, sino que serviría para evaluar si el resto de cogniciones son coherentes o no con esta cognición.

Son muy críticos con las sucesivas revisiones que han ido aportando a la teoría de la disonancia la consideración de variables como la responsabilidad personal, la libertad de elección o la anticipación de resultados negativos.

Desde su punto de vista, no hay nada en las sucesivas aportaciones que no estuviera incluido en la teoría, sí se aplica con rigor la razón de disonancia según su propuesta. Por ej la importancia del autoconcepto afectaría a la cantidad de trabajo cognitivo. 

Acusan al new look de Cooper y Fazio de rozar las teorías explicativas basadas en las atribuciones y no en la motivación.

Insisten en que el proceso que origina la reducción de la disonancia no es cognitivo sino motivacional y que surge siempre después de cometer un acto que es problemático para el individuo porque contradice sus actitudes. La persona trata de racionalizar su comportamiento, de justificarlo, no trata de buscar la explicación causal.

 Atacan especialmente a todas las teorías que han intentado invalidar la teoría inicial cambiando el proceso de reducción de la disonancia por otro tipo de procesos como los de autoatribución, los de manejo de la impresión, o los de la autoafirmación.

En una serie de experimentos, que se han centrado en las hipótesis de la teoría de la autopercepción han demostrado que no es acertada la explicación basada en procesos de atribución causal, resolviendo el debate a favor de la inerpretación de la teoría de la disonancia.

La teoría radical de la disonancia ha permitido establecer nuevas hipótesis sobre la complacencia inducida y 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

Una de las premisas de la teoría radical de la disonancia es que la cognición que genera el estado de disonancia siempre corresponde a la representación que el sujeto tiene de un comportamiento que ha efectuado. Todos los experimentos clásicos del paradigma de la complacencia inducida se basan en la aceptación por parte del sujeto de dos comportamientos. Por ej aceptar realizar la tarea aburrida y aceptar el decir que la tarea es divertida a otras personas. En realidad realizan dos comportamientos contrarios a su actitud, es decir, en contra de la evaluación de la tarea como aburrida. Además, estos dos comportamientos son coherentes entre sí, puesto que decir que una cosa es divertida es consecuente con haberla hecho. Beauvois y Joule llaman a este modelo el paradigma de la doble complacencia, puesto que el proceso de reducción de la disonancia depende de dos conductas y no de una, ya que ambas conductas son contradictorias con la actitud.

Según se deriva de la aplicación radical de la razón de la disonancia, la congnición de haber realizado uno mismo el comportamiento aburrido es consonante con la cognición generadora de disonancia: decir que la tarea es divertida. Por tanto, el que los sujetos hubieran accedido a pasar por la tarea aburrida contribuiría a reducir la disonancia. 

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 2 comportamientos contraactitudinales.

 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 si lo habían realizado, puesto que realizar la tarea contribuía a reducir la disonancia.

Para comprobar esta hipótesis se invitó a un grupo de estudiantes a participar voluntariamente en una investigación que supuestamente medía la concentración en la tarea. A todos los participantes se les explicó que el supuesto experimento consistía en copiar durante 13 minutos un texto finlandés poniendo especial atención en reproducir fielmente lo que estaba escrito (una tarea tediosa). Se dividió a los sujetos en 4 grupos correspondientes a las 3 condiciones experimentales y al grupo control.

· En la condición de doble complacencia (dos comportamientos), los sujetos realizaron la tarea antes de pasar a explicar a otros compañeros que se trataba de algo muy divertido (condición clásica).

· En una de las condiciones de complacencia sencilla los sujetos realizaban la tarea aburrida pero no convencían a los compañeros. 

· En la otra condición de complacencia sencilla no realizaban la tarea aburrida pero sí convencían a los compañeros 

· El grupo control pasaba de la descripción de la tarea al post-test sin haber realizado ninguno de los dos comportamientos.

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.

La puntuación oscilaba entre –5 (muy negativo) a +5 (muy positivo), por lo tanto cuanto mayor sea la puntuación más atractiva y divertida se considera la tarea.

La valoración es 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. La cognición “he realizado esa tarea” es consonante con decir que es divertida. Esta cognición consonante con el comportamiento contraactitudinal entraría en la razón de disonancia formando parte del denominador, disminuyendo la magnitud de D. El grupo de doble disonancia no disponía de esa cognición. Otro resultado interesante es que se produce el clásico efecto de disonancia también en las condiciones de complacencia simple. En estas dos condiciones, los sujetos encuentran la tarea significativamente más atractiva que el grupo control. Este último resultado no es explicable a no ser que solamente con actuar se modifiquen las actitudes.

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.

En un 2º experimento conservaron las condiciones de doble complacencia y complacencia sencilla pero sólo uno de los comportamientos era contrario a la actitud: realizar la tarea aburrida. Existían 4 condiciones experimentales:

· doble complacencia (realizar la tarea aburrida y decir que es aburrida) 

· complacencia sencilla (realizar la tarea aburrida) 

· complacencia sencilla pero con una conducta proactitudinal (decir que la tarea es aburrida) 

· control

En este caso, realizar la tarea es contrario a la actitud negativa que ese tipo de comportamientos provoca. Además decir que la tarea es aburrida es disonante con realizarla. En esta situación, sólo un comportamiento puede generar disonancia: el realizar la tarea. Pero como el 2º comportamiento contradice al 1º, el decir que la tarea es aburrida después de haberla realizado contribuye a aumentar la disonancia. Por eso, se esperaba mayor disonancia en la condición de doble complacencia que en las condiciones de complacencia sencilla.

Los sujetos que participaron en la tarea y dijeron a otros compañeros que era aburrida (doble complacencia) la evaluaron más positivamente que el resto. Se pueden observar dos resultados interesantes: 

a) los sujetos que realizaron la tarea aburrida (complacencia simple) la valoran más positivamente que el grupo control 

b) los sujetos que habían dicho a sus compañeros que la tarea era muy aburrida la valoran 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 cabe esperar. A no ser que la realización de esa acción influya en su actitud, en comparación con el grupo de control no tienen 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, comparando situaciones de doble complacencia y de complacencia simple, han llevado a plantearse, desde la concepción radical de la disonancia, que existen dos vías para racionalizar el comportamiento contraactitudinal: 

· racionalización cognitiva 

· racionalización conductual. 

Una de las premisas del enfoque radical es que la cognición generadora del estado de disonancia siempre corresponde a la representación del sujeto de un comportamiento que ha realizado. La racionalización es un proceso que ayuda a que ese comportamiento se considere menos problemático. Una de las maneras de conseguirlo es modificar las creencias para hacerlas más consonantes con esa cognición generadora. Esta forma de racionalización cognitiva es la que se plantea como explicación en la teoría clásica de la disonancia. 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, no cognitiva. Este concepto define cómo a partir de un acto contrario a la actitud se pueden obtener comportamientos cada vez más difíciles, más contrarios a esa actitud. Esta forma de racionalización explica teóricamente el éxito de técnicas de persuasión como la técnica del pie en la puerta o la técnica de la bola baja.

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 implicaciones teóricas y prácticas de considerar la racionalización conductual como un proceso para restaurar el valor del comportamiento problemático son enormes.

Respecto a la teoría, permite generar nuevas hipótesis sobre las consecuencias de la obediencia, tanto la obligada como la elegida libremente. 

Respecto a la aplicación, pone en cuestión algunas de las prácticas habituales de los especialistas interesados en modificar el comportamiento. Por ej si se quiere que un comportamiento difícil se repita es mejor que no se ayude a la persona a buscar buenas razones de por qué lo ha hecho (racionalización cognitiva). Este proceso reduciría la disonancia y no sería necesario el racionalizar la conducta con un nuevo comportamiento. Argumentos usados para implantar una conducta deseada como YA VES QUE NO ES DIFÍCIL o YA VES QUE TIENES HABILIDAD contribuyen a que no se busque la racionalización en un nuevo comportamiento. Es mejor desactivar este tipo de racionalización cognitiva para que se repitan los actos.

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