TEMA 14

CAMBIO ACTITUDINAL COMO CONSECUENCIA DE LA ACCION

· La suposición de que las actitudes determinan la conducta resulta bastante intuitiva

· 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 (desde otra visión) que la forma de actuar de una persona, influye sobre sus actitudes. Ej.: el personaje que asciende laboralmente y cambia sus ideas y formas de conducta

· Según la teoría de la disonancia cognitiva siempre hay razones para justificar lo que hacemos, hasta el punto de llegarnos a autoconvencer a partir de éste proceso de racionalización

SER Y PARECER LOGICOS

· Festinger,Riecken y Schachter, destacan lo importante que es para las personas justificar su comportamiento ante sí mismas y ante los demás (racionalización de la conducta), pudiendo llegar a anular las evidencias de los hechos

· Recordar la investigación de estos tres psicólogos al infiltrarse en la secta de Marian Keeh

· A partir de esos y otros estudios, Festinger idea la teoría de la disonancia cognitiva

NECESIDAD DE COHERENCIA

· Teorías del momento:

· 1) Teoría del equilibrio de Heider: “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 (+ ó - ) hacia otra persona, objeto o asunto importante. Si hay desacuerdo se produce estado desagradable, que induce bien al cambio de la actitud personal, bien al intento de cambiar la actitud del otro, o bien a considerar que esa persona con es tan simpática como creíamos . Si una persona no nos cae bien, el estar en desacuerdo con ella no produce desequilibrio emocional

· 2) Teoría de la congruencia de Osgood y Tannenbaum: se parece a la anterior pero se centra en la necesidad de mantener creencias coherentes con la actitud hacia una fuente de información: si hay incongruencia entre una opinión inicial y una fuente de información, existirá una tendencia al cambio de valoración de la fuente o al cambio de opinión

· 3) 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 si misma, sobre su conducta o sobre su entorno no coinciden entre si.

· Puntos en común de las teorías:

· Comparten la idea central de que la incoherencia entre opiniones, actitudes o conductas provocan en el s.h. sentimientos desagradables

· Es el estado poco placentero el que promoverá la búsqueda de coherencia

· Diferencias:

· La teoría de la disonancia cognitiva se diferencia de las otras al señalar un principio psicológico diferente por el que se busca la coherencia. Las dos primeras teorías plantean el problema de la coherencia como un problema cognitivo, de falta de lógica del s.h. En la teoría de la disonancia, no es la lógica y la racionalidad lo que provoca la búsqueda de coherencia sino la necesidad de justificar el comportamiento. Detrás de éste comportamiento no hay un animal racional sino un sujeto racionalizador. La teoría de la disonancia cognitiva explica cómo racionalizamos nuestra conducta

TEORIA DE LA DISONANCIA COGNITIVA

· Planteamiento central : la existencia de cogniciones que no son coherentes entre si produce en la persona un estado psicológico de incoherencia que es incomodo y que la persona se esforzara en paliar intentando hacer esas cogniciones más coherentes

1- Presupuestos en los que se fundamente la teoría

· Creencias consonantes o disonantes

· Hemos de entender (Festinger) la cognición como el conocimiento que la persona tiene sobre si misma, sobre su conducta manifiesta o sobre su entorno. Son elementos de conocimiento que pueden ser reales o no (aunque el sujeto los experimenta como reales) y que pueden referirse a una realidad física, psicológica o social

· De ahí deducimos la importancia que tiene la conducta que la persona ha realizado, como elemento claro de que no se puede negar su realidad.

· Según esto, la opiniones que una persona sostiene  (a no ser cosas incuestionablemente reales), no serían elementos de conocimiento según ésta conceptualización que Festinger hace de la cognición

· Festinger sustituye el concepto de inconsistencia por el de disonancia, poruqe éste concepto debe entenderse como emocional y no como cognitivo

· La disonancia tiene un componente de activación fisiológica que produce sensaciones desagradables. 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 si. Este esfuerzo se denomina : reducción de la disonancia
· Tipos de relación entre dos elementos de conocimiento:

a- irrelevantes: no tienen nada que ver uno con otro

b- relevantes: importantes el uno para el otro. Serán disonantes cuando uno es contradictorio o incoherente con el otro (A no supone siempre B)

c- consonantes: considerados aisladamente, de uno de ellos se puede inferir el otro

· 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 sino la recuperación del bienestar psicológico

· Magnitud de la disonancia:

· Aparece siempre disonancia, p.e., cuando hay que elegir entre dos alternativas factibles pero excluyentes. Si dudamos de cual escoger, éste hecho genera inquietud

· Cada vez que una persona decide entre conductas alternativas, existen cogniciones que justificarían el haber hecho lo contrario: ahi aparece la disonancia

· El grado de disonancia depende de:

a- aumenta según aumenta la importancia que concedemos a los elementos disonantes

b- el numero 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

· Estos dos factores hay que considerarlos conjuntamente: dos personas diferentes 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:

· D : Cd / (Cd + Cc)

· D : magnitud de la disonancia producida por la conducta

· Cd: importancia de las cogniciones disonantes con realizar esa conducta

· Cc: 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 el sujeto se decide por una 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 si. p.e. retractándose de la conducta eligiendo otra alternativa o modificar sus creencias o actitudes

b- cambiar la importancia de los elementos, creyendo más importantes aquellas creencias que apoyan la conducta elegida

c- añadir nuevos elementos cognitivos consonantes con su conducta

d- reducir la inquietud recurriendo a tranquilizantes (actuando pues sobre aspectos fisiológicos)

· de todas ellas se escogerá la que sea más rápida y eficaz

· Raramente se modifica el elemento conductual ya que esta ya se ha producido

2- Evidencia empírica

· La excitación psicológica que produce la disonancia, se vive como desagradable si se atribuye a la discrepancia entre la conducta y la actitud, no si se atribuye a causas externas (p.e. haber ingerido una pastilla estimulante o condiciones ambientales estresantes)

· Normalmente se cambia de actitud después de realizar una conducta que no es coherente con las creencias, ya que ya se ha efectuado la conducta

· paradigma de la complacencia inducida: conjunto de experimentos que responden al mismo esquema, consistente en convencer a los participantes para que realicen una conducta contraactitudinal, comprobando como cambian las actitudes para hacerlas coherentes con la conducta, una vez que ésta se ha realizado

· Paradigma de la complacencia inducida

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

· Recordar experimento de la tarea aburrida y del posterior convencimiento a terceros de que no era aburrida: el grupo que por ello recibe 20 dólares transmite que es aburrida. El grupo que recibe 1 dólar cree que no es tan aburrida

· Explicación: la teoría de la disonancia cognitiva predice que se experimentará mayor tensión cuando no haya una causa externa que justifique el comportamiento: 20 dólares eran una buena razón. 1 dólar no lo era. Para justificar su comportamiento, los sujetos que pasaron por la situación de un dólar cambiaron su actitud para reducir la disonancia

· Tb se ve que cuanto mayor sea un hipotético castigo (seguido de la conducta) menor será el cambio de actitud. En cambio, cuando la amenaza del castigo es leve, no resulta posible justificar la no realización de la conducta apelando a causas externas y la búsqueda de la coherencia suele llevar a un cambio de actitud

· Conclusión: se reduce la disonancia mediante la justificación de la conducta , cambiando actitudes y creencias, cuando la justificación por razones externas es insuficiente

RACIONALIZAR LA CONDUCTA

· El comportamiento ya realizado es algo que no se puede cambiar a posteriori

· El sujeto recurre a diversas estrategias para racionalizar su comportamiento , negando, p.e. la evidencia o distorsionándola, de forma que su conducta se justifique ante los demás

1- Justificación post-decisional

· Decidir entre ds alternativas igualmente atractivas genera conflicto interno

· Si existe diferente valoración entre alternativas no existirá conflicto

· Después de la elección de una de ellas, persisten las creencias a favor de la alternativa rechazada y en contra de la alternativa elegida

· En éste caso, la magnitud de la disonancia dependerá de:

a- importancia que tenga la decisión

b- atractivo relativo de la alternativa rechazada

c- grado de superposición de los efectos de amabas alternativas : si el resultado final no va a ser muy diferente eligiendo una u otra alternativa, la disonancia no sera tan grande como si se prevén consecuencias muy diferentes

· Estrategias una vez se produce la disonancia:

a- restar importancia a la decisión

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

c- pensar que las consecuencias de elegir una u otra hubiesen sido las mismas

3- Justificación del esfuerzo

· Cuando algo cuesta mucho dinero o esfuerzo, la conducta se valora más

· Según la teoría, si el esfuerzo aumenta la valoración del la conducta, aumentara tb las posibilidades de experimentar disonancia

REVISION Y REFORMULACIONES DE LA T.D.C.

1- Teoría de la auto percepción

· “Formamos nuestras actitudes a partir de la observación de nuestro comportamiento”

· Bem rechaza la interpretación de Festinger del paradigma de complacencia según la cual la actitud manifestada por los participantes es una consecuencia de la motivación para reducir la disonancia : Bem piensa que dicha actitud es el resultado de un proceso atribucional basado en las inferencias que esos participantes hacen de su propia conducta

· La teoría de la auto percepción se basa en que las personas utilizan el mismo procedimiento para comprender el porqué de su propio comportamiento  y el porqué del comportamiento de los demás.

· Diferencia entre las dos teorías:  en la t.d.c. se cambia la actitud para reducir el malestar (proceso motivacional). En la auto percepción se recurre a un proceso cognitivo para explicar ese cambio. En el experimento anterior, los que recibían 20 dólares realizan su conducta porque les han pagado por hacerla. Los de 1 dólar no tienen justificación monetaria e infieren que realmente les gustó la tarea

· Zanna y Cooper demuestran no obstante que el proceso subyacente no era cognitivo (Bem) sino motivacional (Festinger) y demuestran que la teoría de la auto percepción podría explicar cómo se forman las actitudes a través de la conducta  pero no cómo se cambian las actitudes ya existentes

2- Autoconcepto y magnitud de la disonancia

· Se propone 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, cuando no sea coherente con su autoconcepto

· Según esto, sólo se producirá disonancia si la persona tiene un buen concepto de sí misma

· Desde éste enfoque, los esfuerzos para reducir la disonancia implican un proceso de autojustificacion .

· Según todo esto, 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

· En torno a esta idea de autoprotección del Yo, han surgido las siguientes teorías:

a- teoría de la autoafirmación: “la persona puede reducir la disonancia si tiene la oportunidad tras el comportamiento conflictivo, de realzar su auto-imagen por algún medio como puede ser ayudando a otras personas o reafirmando una identidad positiva

b- teoría de la autodiscrepancia

c- teoría dela autoverificación

3- New look de la teoría de la disonancia

· Cooper y Fazio

· Demuestran que se tienen que cumplir dos condiciones para que los sujetos después de realizar la acción contraactitudinal experimentaran 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 . Para ello tiene que sentirse libre para decidir si ejecuta o no la acción discrepante con la actitud, ya que si no atribuiría el hecho a una coacción externa

· Estos autores, además, diferencian entre dos tipos de procesos:

a- la activación de la disonancia

b- motivación para reducirla

VISION RADICAL DE LA T.D.C.

· Beauvois y Vincent Joule idean la teoría radical de la disonancia

· Beauvois y Vincent Joule, consideran que la t.d.c. es radical por dos razones:

a- toman la formulación de Festinger de forma literal

b- 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.

· se basan exclusivamente en la fórmula de la teoría de la disonancia

· La implicación psicológica de los sujetos dependerá del valor de la razón de disonancia y de la intensidad del trabajo cognitivo : a mayor importancia de las cogniciones consonantes y disonantes, más proceso cognitivo

· Denominan “cognición generadora” a la cognición respecto a al cual se definen el resto de las cogniciones como disonantes, neutras o consonantes.
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