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TEMA 14: CAMBIO ACTITUDINAL COMO CONSECUENCIA DE LA ACCIÓN
SER Y PARECER LOGICOS
· Festinger, Riecken y Schachter (1956), 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.

Investigación infiltrándose en la secta de Marian Keeh.

· A partir de esos y otros estudios, Festinger idea la teoría de la disonancia cognitiva.
LA NECESIDAD DE COHERENCIA

· A finales de los 50, surgieron una serie de teorías que partían de la hipótesis de que el ser humano necesita mantener una conducta que sea coherente con lo que dice y piensa.
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.

TEORÍA DE LA CONGRUENCIA DE OSGOOD Y TANNENBAUM: 

· 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.

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.
Semejanzas entre las teorías:

· La incoherencia entre opiniones, actitudes y conductas, provoca en el ser humano sentimientos desagradables, que promueven la búsqueda de coherencia.

Diferencias entre las teorías:

· La teoría del equilibrio y la teoría de la congruencia, plantean el problema de la incoherencia como un problema cognitivo, de falta de lógica, de búsqueda de racionalidad entre pensamiento y conducta.

· La teoría de la disonancia cognitiva señala un principio psicológico diferente por el que se busca la coherencia. Se trata de un problema motivacional. 

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.

PRESUPUESTOS EN LOS QUE SE FUNDAMENTE LA TEORÍA

CREENCIAS CONSONANTES O DISONANTES

· Cognición: Conocimiento que la persona tiene sobre sí misma, sobre su conducta manifiesta o sobre su entorno. Son creencias que la persona experimenta como reales (no necesariamente lo son), y que pueden referirse a una realidad física, psicológica o social ( De ahí deducimos la importancia de la conducta que la persona ha realizado, como elemento del que no se puede negarse su realidad.

Según esto, las 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 (debe entenderse como un factor emocional y no cognitivo).

La disonancia tiene un componente de activación fisiológica que produce sensaciones desagradables ( motiva el cambio para buscar la coherencia ó reducción de la disonancia.

· Entre dos elementos de conocimiento, pueden existir 3 tipos de relaciones:

1. Irrelevantes: no tienen nada que ver uno con otro.

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

3. Consonantes: Cuando, considerados aisladamente, de uno de ellos se puede inferir el otro.

· A veces, la disonancia entre elementos, proviene de las normas sociales ( pueden ser incoherentes en una cultura y no en otra.

· 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 (ser ecologista y contaminar).

· 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

· La elección entre 2 alternativas factibles pero excluyentes, es una de las situaciones en las que siempre aparece disonancia: Cada vez que una persona decide entre conductas alternativas, existen cogniciones que justificarían el haber hecho lo contrario ( aparece la disonancia.

· El grado de disonancia que una persona experimenta depende de:

1. La importancia de los elementos cognitivos para la persona. La disonancia aumenta según aumenta la importancia que concedemos a los elementos disonantes (Una persona que aprecie el orden, experimentará disonancia si no ordena su cuarto).

2. La proporción de elementos cognitivos disonantes en relación con los consonantes: A mayor proporción de elementos disonantes mayor consonancia.

Estos dos factores hay que considerarlos conjuntamente: 

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: Cuanto mayor sea la experiencia de inquietud psicológica, mayor será el interés por restablecer el equilibrio.

· Una vez que el sujeto se decide por una conducta que es disonante con su actitud, existen 4 alternativas para reducir la disonancia, entre las que se escogerá la que reduzca la disonancia de modo más fácil y eficaz:

a) Cambiar uno de los elementos de forma que sean más coherentes entre sí (retractarse de la conducta o modificar sus creencias o actitudes). Rara vez se cambia el elemento conductual (no siempre es posible). Lo mas sencillo es cambiar el elemento cognitivo.

b) Cambiar la importancia de los elementos (considerar que son 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).

EVIDENCIA EMPÍRICA

· Se puede realizar la medida de la activación fisiológica mediante electrodos colocados en la piel. Estas investigaciones han confirmado que: la discrepancia entre la conducta realizada y la actitud produce excitación psicológica que, solo se vive como desagradable si se atribuye a la discrepancia entre la conducta y la actitud, no si se atribuye a causas externas (pastilla estimulante o condiciones ambientales estresantes).

Si no se tiene la oportunidad de cambiar la actitud, los sentimientos desagradables permanecen.

PARADIGMA DE LA COMPLACENCIA INDUCIDA

· Después de realizar una conducta que no es coherente con las creencias, la única modificación posible, para hacer los 2 elementos coherentes, es el cambio de la actitud (ya se ha efectuado la conducta).

· El paradigma de la complacencia inducida incluye un conjunto de experimentos que consisten en convencer a los participantes para que realicen una conducta contraactitudinal, comprobando cómo cambian las actitudes para hacerlas coherentes con la conducta.

· Estudio clásico de Festinger y Carlsmith (1959):

A uno de los grupos se les facilitó un medio para justificar el comportamiento contraactitudinal.

El otro grupo no tenía razones que justificaran el actuar en contra de sus actitudes ( Fue éste grupo el que cambió la actitud.

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

Experimento de la tarea aburrida y del posterior convencimiento a terceros de que no era aburrida sino divertida. 

Grupo 1: Recibe 20 dólares.

Grupo 2: Recibe 1 dólar.

Grupo control: No tiene que prestar ayuda al experimentador.

Resultados: El grupo control y el que recibió 20 dólares, mostraron actitud de desagrado ante la tarea experimental. El grupo de que recibió 1 dólar cambió su actitud y pasó a pensar que en realidad no era una tarea tan aburrida.

Explicación:

Tal y como predice la teoría de la disonancia cognitiva, se experimentará mayor tensión o disonancia cuando no hay una causa externa que justifique el comportamiento: En el caso del grupo 1 y control hay razón externa que justifica el comportamiento ( evitan la disonancia. El grupo que recibe 1 dólar no tiene una razón externa suficiente ( cambian de actitud para reducir su disonancia.

· Un mecanismo similar funciona cuando en vez de recompensas se imparten castigos: Cuanto mayor sea el castigo que sigue a la conducta, menor será el cambio de actitud (la persona racionaliza las acciones por medio de las que evita realizar la conducta sancionada). 

Si la amenaza o 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.

· 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 (castigo insuficiente o recompensa insuficiente).

· Hay ocasiones en las que es muy difícil cambiar la actitud, sobre todo si se trata de una actitud que es muy importante: En esas ocasiones se tiende a restar importancia a la conducta o trivialización de la conducta (medidas preventivas contra el SIDA que una vez no se cumplen: "Por una vez no pasa nada").

RACIONALIZAR LA CONDUCTA
El comportamiento ya realizado no se puede cambiar a posteriori.

El sujeto recurre a diversas estrategias para racionalizar su comportamiento: negar la evidencia o distorsionarla (le permite mantener su autoestima).

JUSTIFICACIÓN POST-DECISIONAL

· La decisión entre 2 alternativas igualmente atractivas, genera conflicto. Una vez que se ha tomado la decisión, el conflicto desaparece y aparece la disonancia: la persona maneja los aspectos positivos de la alternativa rechazada y los negativos de la alternativa elegida. 
· Según predice la teoría de la disonancia, la magnitud de la disonancia dependerá de:

a) La importancia que tenga la decisión.

b) El atractivo relativo de la alternativa rechazada (existirán más elementos disonantes con la acción).

c) El grado de superposición de los efectos de ambas alternativas (si el resultado final no va a ser muy diferente eligiendo una u otra alternativa, la disonancia no será tan grande).

· Una vez que aparece la disonancia, se pueden utilizar las siguientes estrategias para tratar de eliminarla:

a) Restando importancia a la decisión.

b) Incrementando la actitud positiva hacia la alternativa elegida y devaluando la rechazada.

c) Pensando que las consecuencias de elegir una u otra alternativa son las mismas.

· Experimento de Brehm: Pidió a un grupo de alumnas que evaluaran el atractivo de una serie de objetos y, posteriormente les dio a elegir entre 2 de los evaluados.

Manipuló la valoración de la alternativa rechazada:

· Alta valoración ( alta disonancia.

· Baja valoración ( baja disonancia.

· Grupo control: no tenían que elegir (se les dio el mejor valorado).

Después se les pidió que hicieran de nuevo la valoración.

Resultados:

· El grupo control no modificó su valoración inicial.

· Los otros 2 grupos redujeron la disonancia calificando mejor al objeto elegido y peor al rechazado. 

· El cambio de valoración fue mayor en la situación de alta disonancia.

JUSTIFICACIÓN DEL ESFUERZO

· Cuando algo se consigue con mucho esfuerzo, se valora más. Elegir entre realizar cualquier acción costosa o abandonar, produce disonancia.

· De acuerdo con la teoría de la disonancia, si el esfuerzo aumenta la valoración de la conducta, también aumentará las posibilidades de experimentar disonancia ( Se pondrá en marcha la motivación para reducirla, buscando las creencias que justifiquen esa acción.

· Aronson y Mills: Experimento en el que unas estudiantes tenían que pasar por una situación desagradable para poder acceder a unas reuniones muy aburridas.

Otro grupo, conseguía acceder después de superar una situación de bajo esfuerzo.

Las estudiantes con "iniciación severa" (mayor sacrificio) valoraban mucho más el interés de las reuniones.

La aplicación de la teoría de la disonancia, se ha mostrado útil para solucionar diferentes problemas:

Introducir cambios  que conllevan beneficio social o personal: Incentivas el uso de preservativos en los jóvenes para evitar el SIDA, la conservación de recursos escasos, la resistencia a la propaganda televisiva en los niños, etc.
REVISIÓN Y REFORMULACIONES DE LA TEORÍA DE LA DISONANCIA
Han surgido explicaciones alternativas de los resultados de la teoría de la disonancia.

LA TEORÍA DE LA AUTOPERCEPCIÓN

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

· Bem: Recurre a un proceso cognitivo para explicar el cambio de actitud (Festinger: explica el cambio de actitud para reducir el malestar ( proceso motivacional).

La actitud es el resultado de un proceso atribucional basado en las inferencias que esos participantes hacen de su propia conducta: Las personas utilizan el mismo proceso para comprender el porqué de su propio comportamiento y el porqué del comportamiento de los demás (cuando observamos a otros comportarse de determinada manera inferimos que hay una actitud subyacente a su conducta, igual que cuando nosotros actuamos).

· Reinterpretación del experimento de Festinger y Carlsmith: Los que recibieron 20 dólares atribuyen su conducta a que le han pagado por realizarla. Los que recibieron 1 dólar (poca recompensa monetaria), infieren que realmente les gustó la tarea.

Bem pidió a unos estudiantes que predijeran los resultados del experimento, y coincidieron con los descritos.

Lo único que demuestra: las atribuciones que unos observadores hacen de esa conducta.

· Zanna y Cooper demuestran no obstante que el proceso subyacente no era cognitivo (Bem) sino motivacional (Festinger).

Manipularon las atribuciones del estado psicológico de los sujetos.

A los participantes se les dio una píldora sin efecto alguno:

· A un grupo se le hizo creer que la píldora les produciría tensión e inquietud.

· Al otro grupo se les dijo que era un placebo.

Después se les hizo escribir un ensayo contraactitudinal.

Resultados:

· Según la teoría de la atribución, el dar la píldora no debería influir en los resultados, y no habría diferencia entre ambos grupos, cambiando ambos su actitud inicial respecto al escrito.

· Según la teoría de la disonancia, únicamente los sujetos que tomaron la píldora como placebo, cambiarían su actitud (el otro grupo achacaría su malestar psicológico a haber ingerido la píldora). Los resultados apoyaron a la teoría de la disonancia.

· La teoría de la autopercepción podría explicar como se forman las actitudes a través de la conducta, no como cambian las actitudes ya existentes.

AUTOCONCEPTO Y MAGNITUD DE LA DISONANCIA
· 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  (su autoconcepto) ( Sólo se producirá disonancia si la persona tiene un buen concepto de sí misma.

· Los esfuerzos para reducir la disonancia implican un proceso de autojustificacion.

En el experimento de Festinger y Carlsmith, los sujetos se convencen a así mismos de que la tarea no era tan aburrida para no sentirse inmorales.

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 miniteorías (Aronson):

1. Teoría de la autoafirmación (Steele): “la persona puede reducir la disonancia si tiene la oportunidad tras el comportamiento conflictivo, de realzar su auto-imagen por algún medio".

2. Teoría de la autodiscrepancia (Higgins).

3. Teoría de la autoverificación (Swann).

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:

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

2. Es necesario que la persona se considere responsable de la acción (tiene que sentirse libre para decidir). 

· Estos autores, diferencian entre dos tipos de procesos:

a- La activación de la disonancia (fisiológica) (Si se cumplen las dos condiciones anteriores).

b- La motivación para reducirla: Tiene que existir cierto malestar psicológico que lleve a la motivación para reducirla.

UNA VISIÓN RADICAL DE LA TEORÍA DE LA DISONANCIA
· Beauvois y Vincent Joule idean la "teoría radical de la disonancia".

Es radical por 2 razones:

1. Toman la formulación de Festinger de forma literal.

2. 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 razón de disonancia: D = Cd/(Cc + Cd): 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 ( la actitud relacionada con la conducta contraactitudinal ("He dicho que la tarea es interesante pero creo que es aburrida").

· Son muy críticos con las revisiones realizadas a la teoría de la disonancia. Desde su punto de vista, no aportan nada que no estuviera ya incluido en la teoría:

· La importancia del autoconcepto afectaría a la cantidad de trabajo cognitivo.

· Acusan la New Look de rozar las teorías explicativas basadas en las atribuciones, no en la motivación.

· Acusan a todas las teorías que intentan cambiar el proceso motivacional de reducción de la disonancia, por procesos de autoatribución, de manejo de la impresión o de autoafirmación.

· 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.

Dos tipos de paradigmas experimentales:

1. El paradigma de la doble complacencia.

2. El paradigma de la racionalización por la acción.

EL PARADIGMA DE LA DOBLE COMPLACENCIA

· Los paradigmas clásicos de complacencia inducida, se basan en la aceptación, por parte del sujeto, de 2 comportamientos:

· "Aceptar realizar la tarea aburrida".

· "Aceptar decir que la tarea es divertida".

Realizan 2 comportamientos contrarios a la actitud y que son coherentes entre sí ("decir que algo es divertido es consecuente con haberlo hecho).

Beauvois y Joules lo llaman: "Paradigma De La Doble Complacencia": El proceso de reducción de la disonancia depende de 2 conductas.

· Según la aplicación radical de la razón de disonancia, la cognición de haber realizado uno mismo la tarea aburrida, es consonante con la cognición generadora de disonancia (decir que es divertida) ( El que los sujetos hubieran accedido a realizar la tarea aburrida contribuiría a reducir la disonancia.

· Investigaron situaciones en las que los sujetos sólo realizaran uno de los 2 comportamientos contraactitudinales.

Hipótesis: Los sujetos que no realizaran la tarea aburrida, experimentarían mayor disonancia.

Se dividió a los sujetos en 4 grupos:

1. Doble complacencia (2 comportamientos) (condición clásica).

2. Complacencia simple (sólo tarea aburrida).

3. Complacencia simple (solo convencer a otros).

4. Control.

Los resultados confirmaron la hipótesis.

· También plantearon la situación en que solo uno de los 2 comportamientos fuera contrario a la actitud, pero los dos comportamientos fueran disonantes entre sí.

Realizar la tarea es contrario a la actitud negativa que ese comportamiento provoca, además, decir que la tarea es aburrida, es disonante con realizarla ( Sólo el comportamiento de realizar la tarea será disonante, y el decir que la tarea es aburrida después de realizarla, aumentará la disonancia ( Se espera mayor disonancia en la condición de doble complacencia.

1. Doble complacencia (2 comportamientos).

2. Complacencia simple (Tarea aburrida).

3. Complacencia simple (contar que es aburrida).

4. Control.

Resultados:

a) Los sujetos de doble complacencia, la evaluaron más positivamente que el resto.

b) Los que realizaron la tarea aburrida solo, la valoraron más positivamente que el grupo control.

c) Los que habían dicho que era aburrida, la valoraron más negativamente que el control.

PARADIGMA DE LA RACIONALIZACIÓN POR LA ACCIÓN

· Existen 2 vías para racionalizar el comportamiento contraactitudinal:

1. Racionalización cognitiva: Modificar las creencias para hacerlas más consonantes con la cognición generadora.

2. Racionalización conductual: Producir un nuevo comportamiento.

· Las investigaciones han demostrado que la disonancia producida por un comportamiento contraactitudinal, también se puede reducir por la producción de un nuevo comportamiento.

Racionalización conductual: A partir de un acto contrario a la actitud, se pueden obtener comportamientos cada vez más contrarios a la actitud.

· Esta forma de racionalización explica 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.

Se pueden extraer conclusiones importantes para la comprensión de los procesos de influencia social: Siempre que se nos induce a realizar un comportamiento, se nos está induciendo a modificar nuestras conductas.

