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 Tema 14    CAMBIO ACTITUDINAL. CONSECUENCIA ACCIÓN

RACINALIZACIÓN DE LA CONDUCTA: justificar comportamiento ante uno mismo y demás

(FESTINGER, RIECKEN Y SCHACHTER)   . Puede llegar a anular la evidencia de los hechos

*  Tendencia a organizar las SIMPATÍAS O ANTIPATÍAS hacia las personas en función de nuestras actitudes.

- Equilibrio relaciones personales (simpatía mutua y acuerdo): estado emocional placentero 

* Necesidad mantener CREENCIAS coherentes con la ACTITUD hacia una fuente inform.

(OSGOOD y TANNENBAUM)

* No coherencia (consonancia) entre ACTITUDES, OPINIONES o CONDUCTAS provoca sentimientos desagradables (estado psicologíco de incoherencia o disonancia)

-  la persona se esforzará en paliarlo (búsqueda coherencia)

                         - posibilidad cambiar actitudes a partir del comportamiento 

                         - cuestionamiento del conductismo

· 1 y 2.  Incoherencia como un PROBLEMA COGNITIVO: de falta de lógica.

· Búsqueda de racionalidad entre pensamiento y conducta

   3. Motivación búsqueda de coherencia: necesidad de justificar el comportamiento

a) COGNICIÓN = conocimiento sobre sí mismo, conducta manifiesta o entorno (elementos de conocimiento –creencias- que la persona experimenta como reales).

b) Sustitución inconsistencia o incoherencia por DISONANCIA: factor MOTIVACIONAL
- Componente de activación fisiológica (ansiedad): sensaciones desagradables

            - Motivación cambio para buscar coherencia

c) RELACIONES entre 2 elementos de conocimiento:

                    1. IRRELEVANTES: no tienen nada que ver

                    2. RELEVANTES (importantes) DISONANTES cuando uno es contradictorio

                    3. CONSONANTES: considerados aisladamente de 1 se infiere el otro

d) MAGNITUD DISONANCIA depende de:

1. Importancia de los elementos cognitivos para la persona

2. P elementos cognitivos disonantes en relación con los consonantes (+ dis. + dis.)

D (magnitud disonancia)  Cd (peso e importancia c. disonantes)  Cc (peso c. consonantes)

* + Experiencia inquietud psicológica: + interés restablecer equilibrio

e) REDUCCIÓN disonancia (conducta disonante con actitud):

                 1. Cambiar 1 de los elementos: para que sean más coherentes entre sí.

                 2. Cambiar importancia elementos.

                   3. Añadir nuevos elementos cognitivos consonantes con la conducta

                   4. Uso interacción con otras personas: nueva información y elementos

  . Elección: la forma + fácil y eficaz: 

     - disonancia entre actitudes y conducta (atribución malestar): cambiar elemento cognitivo

PARADIGMA DE LA COMPLACENCIA INDUCIDA: petición conducta contraactitudinal

    . Comprobación cambio actitudes para hacerlas coherentes con la conducta realizada

Exp 1. Pocas razones externas: cambio de actitud para racionalizar comportamiento

        . Mayor tensión: no hay causa externa que justifique el comportamiento

       . Cuando + CASTIGO sigue conducta: - cambio ACTITUD  (racionalización acción como evitación castigo)

(SIMON, GREENBERG y BREHM) 

. ACTITUD FIRME e importante: cambio de actitud difícil (trivialización conducta)

C) RACIONALIZAR CONDUCTA (comportamiento no se puede cambiar  posteriori)

a) Proceso:  - Tomar decisión entre 2 alternativas igualmente atractivas: conflicto interno

                        - Tomada decisión: desaparición conflicto | aparición disonancia

b) MAGNITUD DISONANCIA dependerá: 

       1.  IMPORTANCIA de la decisión        2.  ATRACTIVO RELATIVO alternativa rechaza

                           3.  Grado SUPERPOSICIÓN efectos ambas alternativas (diferencia?)

c) ESTRATEGIAS: 

1. Restar importancia     2. + actitud + alternativa elegida      3. Pensar consecuencias =

. Cuando algo se consigue con esfuerzo : se valora +

          - elección entre acción costosa o abandonar: produce disonancia

. Reducción disonancia: VALORAR mucho CONSECUENCIAS acción

. Amplia evidencia empírica: (ARONSON y MILLS: acceso reunión | obesos)

Establecimiento SITUACIONES favorecen o impiden CAMBIO ACTITUD tras c. contraactitudinal

a) Formación ACTITUDES: a través observación comportamiento                   (BEM)

      . Resultado de un proceso ATRIBUCIONAL basado en inferencias propia condcuta.

b) PROCESO COGNITIVO para explicar cambio actitud

c) Podría explicar CÓMO SE FORMAN a través de conducta (no como cambian)

1. Cuanto + comprometido AUTOCONCEPTO | + disonancia | + necesidad justificación

2. La internalización cambios + tras proceso autojustificación: actitudes persistentes

T.AUTOAFIRMACIÓN (STEELE) [AUTOVERIFICACIÓN  (SWANN) | AUTODISCREPANCIA (HIGGINS)
. Reducción disonancia: REALZAMIENTO AUTO-IMAGEN por algún medio

. CONDICIONES para experimentación activación fisiológica (y posterior motivación):

1. CONSCIENCIA de que el comportamiento tiene consecuencias aversivas o no deseadas

2. Se considere RESPONSABLE de la accion

3. ATRIBUIDA al comportamiento y etiquetada como EXPERIENCIA AVERSIVA
1. Toman formulación de FESTINGER de forma radical

2. Hacen responsables al sentido común e intuición de decidir qué cogniciones son relevantes

3. IMPLICACIÓN PSICOLÓGICA depende de :

               a) Valor de la RAZÓN DE DISONANCIA
               b) Intensidad TRABAJO COGNITIVO (= + O - procesamiento cognitivo)

4. COGNICIÓN GENERADORA = respecto a la que se definen el resto cogniciones como c.d.n.

      . Cognición relacionada con la conducta contractitudinal (no entra en la R.D.)

1. Aceptación realización 2 COMPORTAMIENTOS contrarios a su actitud (P.C.Inducida)

Conclusiones: - Realización de la tarea: sirve como justificación para el comportamiento

   . Cognición consonante con comportamiento contradictorio: denominador ( - disonancia)

2. Sólo 1 de los 2 COMPORTAMIENTOS contrario a la actitud (2 entre sí disonantes):

   . Resultados: + disonancia condición doble complacencia (2º contradice al 1º)

a) Racionalización COGNITIVA: modificar creencias para hacerlas + consonantes con la cognición generadora.

b) Racionalización CONDUCTUAL: a partir de comportamiento contrario actitud, obtener +

    . Proceso alternativo

    . Si queremos repetición actos: desactivación racionalización cognitiva.

































Predicción: conocimiento realidad opuesto creencia: presión para subsanar situación





No se busca coherencia cognitiva: RECUPERACIÓN BIENESTAR PSICOLÓGICO








RAZON DISONANCIA





D = Cd / (Cd  + Cc)





Exp. BREHM





. Manipulación valor alternativa rechazada





Predicción: Si esfuerzo +  |  valoración conducta + | + posibilidades disonancia





(ZANNA y COOPER) Demostraron  proceso subyacente es MOTIVACIONAL





Predicción: sólo se producirá disonancia si la persona tiene BUEN CONCEPTO SÍ MISMA





En la T.R. afectaría al TRABAJO COGNITIVO





Tb. Teoría original: cuando + amenazante par el Yo acción: + importantes cogniciones d. o c.





Búsqueda de racionalización (no explicación causal)





Rep. Exp. FESTINGER:


. 2 condiciones nuevas sólo 1 de los 2 comp.





Mirar libro








