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TEMA 14
CAMBIO ACTITUDINAL COMO CONSECUENCIA DE LA ACCIÓN

1.- INTRODUCCIÓN

La teoría de la disonancia cognitiva predice que la forma de actuar de una persona, su comportamiento, influye sobre sus actitudes. Según la teoría de la disonancia cognitiva siempre será posible encontrar razones para justificar lo que hacemos, hasta el punto de que llegamos a convencernos a nosotros mismos a partir de ese proceso de racionalización.

2.- LA NECESIDAD DE COHERENCIA

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. 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 estos cambios, a considerar que esa persona no es tan simpática.

La teoría de la congruencia de Osgood y Tannenbaum insiste en planteamientos similares, aunque 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 info, existirá una tendencia al cambio de valoración de la fuente o al cambio de opinión.

Por su parte, 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.

Estas teorías comparten una idea central: que la incoherencia entre opiniones, actitudes o conductas provoca en el ser humano sentimientos desagradables.

No obstante, la teoría de la disonancia cognitiva se diferencia de las otras teorías al señalar un proceso psicológico diferente por el que se busca la coherencia. 

La de Heider y la 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 no soporta bien.

El punto de vista de la teoría de la disonancia es diferentes: 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 fue el plantear la posibilidad de cambiar las actitudes a partir del comportamiento que se ha realizado. Según las teorías dominantes, cuanto mayor fuera el refuerzo mayor sería la persuasión. 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 Psico social.

3.-LA TEORÍA DE LA DISONANCIA COGNITIVA

La existencia de cogniciones que no son coherentes entre sí produce en la persona un estado psicológico de incoherencia que es incómodo y que la persona se esforzará en paliar intentando hacer esas cogniciones más coherentes.

3.1. Presupuestos en los que se fundamenta la teoría

3.1.1. Creencias consonantes o disonantes

Festinger puntualiza que hay que entender el término cognición como el conocimiento que la persona tiene sobre sí misma, sobre su conducta manifiesta o sobre su entorno. Son elementos de conocimientos que la persona experimenta como reales. 

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. Sin embargo, las opiniones que una persona sostiene no serían elementos de conocimiento.

El concepto de disonancia es un factor motivacional y no cognitivo. La disonancia tiene un componente de activación fisiológica, de ansiedad, que produce sensaciones desagradables. La disonancia cognitiva es, por tanto, lo que motiva al 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 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 uno con el otro, son irrelevantes

b) dos elementos que son relevantes 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.

A veces, la disonancia entre elementos proviene de las normas sociales, y por tanto, esos elementos pueden ser incoherentes en una cultura y no en otra, o en una misma cultura si cambian las normas.

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.

No es la incoherencia entre cogniciones 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.

3.1.2. Magnitud de la disonancia

La elección entre dos alternativas factivas pero excluyentes es una de las situaciones en las que siempre aparece disonancia. Si no está muy claro que una alternativa es 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:

· la disonancia se incrementa según aumenta la importancia que concedemos a los elementos disonantes

· 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
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3.1.3. 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. Lógicamente, 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

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, actuando sobre los aspectos fisiológicos característicos de la disonancia

De entre todas las alternativas se elegirá la que reduzca la disonancia de 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, las actitudes y las creencias.

3.2. Evidencia empírica

La medida de la activación fisiológica ha confirmado que la discrepancia entre la conducta realizada y una actitud produce excitación psicológica que se vive como desagradable si se atribuye a la discrepancia entre la conducta y la actitud, no si se atribuye a causas externas.

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 ésta se ha realizado.

3.2.1. El paradigma de la complacencia inducida

Cuando tenemos pocas razones externas, tendemos a cambiar de actitud para racionalizar nuestro comportamiento.

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 cuando no hay una causa externa que justifique el comportamiento.

Un mecanismo similar funciona cuando se imparten castigos. La persona racionaliza las acciones por medio de las que evita realizar la conducta sancionad. 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.

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, los experimentos han demostrado el cambio de actitudes después de incitar a los sujetos a realizar una conducta contraactitudinal. 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.

Simon, Greenberg y Brehm 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 esas situaciones la trivialización de la conducta como mecanismo para reducir la disonancia.

4.- RACIONALIZAR LA CONDUCTA

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.

4.1. 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.

Elegir entre 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

4.2. Justificación del esfuerzo

Cuando algo se consigue con un gran esfuerzo 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.

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.

5.- REVISIÓN Y REFORMULACIONES DE LA TEORÍA DE LA DISONANCIA

5.1. La teoría de la autopercepción

Esta teoría propone que formamos nuestras actitudes a partir de la observación de nuestros comportamientos.

Bem afirma que la actitud es el resultado de un proceso atribucional basado en las inferencias que los participantes hacen de su propia conducta. Formula su 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: las personas utilizan el mismo procedimiento para comprender el porqué de su propio comportamiento y el porqué del comportamiento de los demás. De la misma forma que cuando observamos a otros comportarse d determinada manera inferimos que hay una actitud subyacente, cuando nosotros actuamos suponemos que lo hacemos porque en nosotros existe una actitud que favorece esa conducta.

Las diferencias entre la teoría de la disonancia y la de la autopercepción son claras. En la primera se cambia la actitud para reducir el malestar, 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.

En realidad, la demostración de Bem no permite asegurar que los sujetos experimentales realmente cambien la actitud por un proceso cognitivo. Simplemente demuestra las atribuciones que unos observadores hacen de esa conducta.

La preponderancia de la Psico social cognitiva durante los 70 hizo que se tuvieran poco en cuenta los procesos motivacionales. Aunque las dos teorías daban explicaciones muy diferentes de los resultados, éstos eran los mismos.

Pero Zanna y Cooper 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.

5.2. Autoconcepto y magnitud de la disonancia.

Una serie de colaboradores de 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 sí misma, 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.

Desde este enfoque 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/o inmoral. 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. La internalización de los cambios es mucho mayor tras un proceso de autojustificación, por eso 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 planteamientos o miniteorías: teoría de la autoafirmación de Steele, teoría de la autodiscrepancia de Higgins o teoría de la autoverificación de Swann.

La teoría de la autoafirmación tiene como argumento central que la persona puede reducir la disonancia si tiene la oportunidad, tras el comportamiento conflictivo, de realizar su auto-imagen por algún medio.

5.3. New look de la teoría de la disonancia

Puntualizaciones realizadas por Cooper y Fazio a la formulación inicial de Festinger. 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 característica de 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, que se sienta libre para decidir si ejecuta o no la acción

Diferencian entre dos tipos de procesos: la activación de la disonancia y la motivación para reducirla. Después de realizar un comportamiento problemático, sólo si se cumplen estas dos condiciones se producirá activación fisiológica. Pero además, esta activación debe ser atribuida al comportamiento y etiquetada como experiencia negativa, tiene que existir cierto malestar psicológico para que se dé el proceso motivacional que lleva a la reducción de la disonancia.

6.- UNA VISIÓN RADICAL DE LA TEORÍA DE LA DISONANCIA

Beauvois y Joule elaboraron lo que denominan la teoría radical de la disonancia. Consideran que la teoría es radical por dos razones:

· en primer lugar porque toman la formulación teórica de Festinger de forma literal

· en segundo lugar 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. 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.

Denominan cognición generadora a la cognición respecto a la cual se definen el resto de cogniciones como consonantes, disonantes o neutras. A partir de la investigación sobre la conducta contraactitudinal demuestran que es la cognición relacionada con la conducta contraactitudinal la cognición generadora.

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

Acusan al New look 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 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.

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 dos tipos de paradigmas experimentales: el de la doble complacencia inducida y el de la racionalización por la acción.

6.1. 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 ejemplo, 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 disonancia, la cognición de haber realizado uno mismo el comportamiento aburrido es consonante con la cognición generadora de disonancia: decir que la tarea es divertida.

Partiendo del paradigma clásico, estos autores se plantean qué pasaría si se indujera a los sujetos a realizar solamente uno de los comportamientos, pero no los dos.

La H 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 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. 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.

Los sujetos que participaron en la tarea y dijeron a otros compañeros que era aburrida la evaluaron más positivamente que el resto. También se pueden observar dos resultados muy interesantes:

a) los sujetos que realizar la tarea aburrida (complacencia simple) la valoraron 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

6.2. Formas de racionalizar el comportamiento

Los resultados obtenidos en los experimentos anteriores han llevado a plantearse, desde la concepción radical de la disonancia, que existen dos vías para racionalizar el comportamiento contraactitudinal: racionalización cognitiva y racionalización conductual. La racionalización es un proceso que ayuda a que el comportamiento contraactitudinal 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.

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 la disonancia se reducirá por la vía más sencilla: buscando razones que expliquen esa actuación o realizando nuevos comportamientos en la misma línea del inicial. 

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, nos 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. Es mejor desactivar la racionalización cognitiva para que se repitan los actos.

Las conclusiones que pueden extraerse 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 se nos está induciendo a modificar nuestras actitudes.
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