Tema 12 relaciones entre actitud y conducta.

UNA RELACIÓN CONTROVERTIDA:
Actitud: relacionada con la conducta.

Actitud y conductas son entidades =/=
-Thurstone  “las actitudes pueden medirse”: la medición de la actitud es importante porque nos permitirá ubicar la posición de las personas en asuntos sociales importantes como el racismo, cuestiones socio-políticas y relaciones interpersonales, entre otros.

A partir de está posición cabrá predecir las líneas de investigación futuras.

-Wicker: las correlaciones entre actitud y conducta raramente superan el valor 0,30.

UN ANÁLISIS REALISTA DE LA RELACIÓN ENTRE ACTITUD Y CONDUCTA.
- Fishbein y Ajzen: sólo se puede calcular con propiedad una correlación entre actitud y conducta cuando ambas coinciden  en los elementos  que se seleccionan para su consideración.
· Inicialmente 2 elementos: objetivo y acción.

Postulado de los autores: no parece lógico medir la actitud hacia un objeto  (ej, el uso de píldoras anticonceptivas en gral) y pretender que sirva para pronosticar la conducta en relación a un objeto diferente ( ej, acción de tomar píldoras en un determinado periodo temporal).

Autores revisaron 109 estudios: 142 correlaciones actitud/conducta.
· En 26 estudios que se respetaba la correspondencia de elementos objetivo y acción en sus respectivas mediciones de actitud y conducta ninguna correlación era inferior a 0,40 (=/= Wicker).

PRINCIPIO DE COMPATIBILIDAD entre las mediciones de la actitud y la conducta:

· 4 elementos:

· la conducta.

· El objeto blanco hacia el que se dirige la conducta.

· La situación en la que se va a realizar la conducta.

· El momento temporal en el que se va a realizar la conducta.

· Cualquier conducta admite hasta 5 niveles de especificidad situacional. Necesario tener en cuenta el nivel al que queremos pronosticar la conducta para medir la actitud en el mismo nivel.

	NIVEL 

· 1-GLOBAL

· 2- CONGLOMERADO

· 3-ESPECIFICIDAD DE LA CONDUCTA

· 4-ESPECIFICIDAD CONDUCTA Y 
SITUACIÓN O MOMENTO TEMPORAL.

· 5- ESPECIFICIDAD CONDUCTA , SITUACIÓN Y MOMENTO TEMPORAL
	CONDUCTA

Intención de mostrar conductas positivas hacia una persona.
 Admiración

Se ensalzan sus sugerencias, se alaban sus ideas

Se ensalzan sus sugerencias ( en la escuela, en el trabajo, o en las reuniones de los viernes, en las reuniones del grupo)

Se ensalzan sus sugerencias (en la escuela, en la reunión de los viernes ) ( o en trabajo, en las reuniones de  equipo
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Conducta social positiva:









La admiración
Davidson y Jaccard: prueba de validez del principio de compatibilidad:
· se medía el consumo de varios grupos de píldoras anticonceptivas durante 2 años previamente seleccionados.

· Todas habían contestado a preguntas actitudinales que variaban en función del gº de generalidad:

· 1- extremadamente gral: actitud hacia los anticonceptivos sin otras precisiones.

· 2- muy gral: precisaban el método anticonceptivo (la píldora).

· 3- más precisa: referida “al uso de la píldora”.

· 4- la + específica: actitud hacia el consumo de la píldora durante el periodo temporal de 2 años.

Resultados: afirman el principio de compatibilidad.

· La relación actitud/conducta es elevada cuando ambos se miden al mismo nivel de especificidad.

Cuando interesa una línea gral de actuación más que una conducta concreta: tb válido en principio de compatibilidad.

· Se mide: La actitud gral hacia, por ej, la conservación del medio ambiente.

· Se combinan una serie de conductas muy concretas de esas personas.

De acuerdo con el principio de compatibilidad: no hay correlaciones elevadas entre la medida de actitud gral y cada conducta concreta.
Sin embargo:

·  Cuando esas conductas se combinan entre sí en índices intermedios: la correlación empieza a alcanzar valores + elevados.
· Cuando se calcula el índice gral combinado: la correlación se incrementa de manera importante.

EL MDLO MODE: 

- la accesibilidad actitudinal:

· Hace que las actitudes sean + estables.

· Consiguen que sean + resistentes a los ataques/críticas.

· Explica que las personas las mantengan con mayor confianza.

· Es la razón de que se activen con + rapidez y facilidad en presencia del objeto actitudinal.

· De que ejerzan mayor influencia sobre la conducta sin necesidad de que la persona realice largas deliberaciones.

Mdlo MODE (Schuete y Fazio): Motivación y Oportunidad como factores Determinantes.

- la influencia de las actitudes sobre la conducta se ejerce de 2 modos:

1º modo: basado en el procesamiento  ESPONTÁNEO:
- tiene lugar cuando se produce una activación automática de la actitud.

- Exige que la actitud en cuestión esté dotada de una elevada accesibilidad.

- Una vez activada espontáneamente en presencia del objeto, la actitud actuará como un filtro y guiará todo el procesamiento posterior de la información relevante para ese objeto.

· De esta forma la actitud dirige la interpretación que se hace del objeto en la situación inmediata.
       2º modo: proceso DELIBERATIVO.

El predominio del modo espontáneo sobre el deliberativo o viceversa depende de 2 factores:

1. LA MOTIVACIÓN.

2. LA OPRTUNIDAD.

Ellos son los que determinan el papel que desempeñan los procesos actitudinales en la dirección de la conducta.

Si una actitud es accesible y, por ello, capaz de activación automática:

· el procesamiento espontáneo prevalecerá pero sólo si las personas carecen de motivación y de oportunidad para poner en marcha un proceso deliberativo:

Ej: 2 almacenes  “K” y “S” 

· “K” es superior a “S” en precio/calidad

· “S” especializado en artículos fotográficos y supera a “K”.

· el mdlo MODE predice en este caso concreto que:

· modo espontáneo; llevaría a una persona que deseara comprar una cámara fotográfica a  elegir “K”.

· modo deliberativo: le llevaría a elegir “S”.

El que un modo u otro predomine dependerá de la Motivación y de la Oportunidad.

· En este caso:

· La motivación: temor a cometer un error en la adquisición de un artículo caro/valorado por la persona.

· La oportunidad: ausencia de presión temporal, posibilidad que tiene de contar con el tiempo necesario para recodar lo que sabe acerca de los 2 almacenes.

Schuette y Fazio: experimento:

· se manipuló la accesibilidad actitudinal haciendo que los suj repitiesen un nº variable de veces la expresión de una actitud (una de las formas mediante la que se consigue incrementar la accesibilidad).

2 grupos:

1. con alta accesibilidad actitudinal.

2. con baja accesibilidad actitudinal.

- se manipuló la motivación, temor a cometer errores:

1. grupo con alta motivación: se les dijo que su conducta sería evaluada por un experto.

2. grupo con baja motivación: se les dijo que nadie evaluaría su conducta.

-No hubo presión temporal para ningún grupo: todos tuvieron oportunidad suficiente  para poner en marcha el proceso deliberativo, si así lo deseaban.

Resultado:

· sólo las personas con  ALTA accesibilidad y  BAJA motivación mostraron una relación entre actitud/conducta.

· Personas con ALTA accesibilidad, ALTA motivación o ALTO temor a cometer errores se embarcaron en procesos deliberativos acerca de la conducta y no se dejaron guiar por su actitud en la misma medida que las personas que carecían de motivación y no sentían temor a cometer errores.
Lord, Beeper y Prestan: personas a las que se les pedían que “considerasen el pro de vista opuesto” y no sólo el propio mantenían una relación + tenue entre su actitud y conducta.

El temor a cometer errores lleva a las personas a considerar con detenimiento varios aspectos de la conducta a realizar. Esto les impide la influencia del proceso espontáneo del que depende que se ponga en marcha las actitudes accesibles.

TI DE LA ACCIÓN RAZONADA y los Dios posteriores:

2 partes:

-1ª parte: explicada en el apartado de los antecedentes cognitivos del tema anterior.

-2ª parte: la relación entre actitud y la conducta: representa el modo deliberativo del mdlo MODE.
· Las personas mantienen creencias conductuales que incluyen 2 tipos de información:

·  LA PROBABILIDAD SUBJETIVA: la realización de una conducta dará lugar a una determinada consecuencia.

· LA DESEABILIDAD SUBJETIVA: de esa consecuencia prevista.
El producto de la probabilidad subjetiva de la consecuencia x  su deseabilidad subjetiva: da una idea de la medida en que esa creencia orienta a la persona hacia el intento de realizar esa conducta.

· se repite el proceso con cada una de las creencias conductuales salientes.

· La suma de todos los productos obtenidos: nos da la actitud resultante.

La “NORMA SOCIAL SUBJETIVA”: la presión social que recibe la persona de su contexto social + próximo (padres, amigos, familia…)

- se apoya en 2 pilares:

1. las creencias normativas que mantiene la persona: la probabilidad  de que la conducta a realizar resulte o no aceptable para las personas cuya opinión cuenta y debe ser considerada.

2. la “motivación para acomodarse”: disposición de la persona a seguir o conformarse con esas opiniones.
· se procede a la multiplicación ordenada de cada creencia normativa x su correspondiente motivación para acomodarse y a la suma de los procesos resultantes.

La intención de la persona de realizar una conducta = la suma de la actitud + la norma social subjetiva.
· La intención: predictor + exacto de la conducta que la actitud o la norma social subjetiva por separado.

Conducta “razonada”: surge de la intención de la persona y tiene en cuenta su propia orientación individual (la actitud) y la de su ambiente social + próximo.

· Procede de un análisis ponderado de los pros/los contras de la propia persona y de los que le rodean que son importantes para ella.

Apoyo empírico: Sheppard, Hartwich y Warshaw y Van den Putte: metaanálisis de 200 estudios realizados a partir de la Tª de la acción razonada.

Resultados: elevadas correlaciones entre las intenciones de conducta, por un lado, y la norma subjetiva, por otro.

2 aportaciones:

1. Tª DE LA ACCION PLANIFICADA: la intención para realizar una conducta depende de la actitud hacia la conducta, de la norma subjetiva y del CONTROL CONDUCTUAL PERCIBIDO.

· Lo que añade: la obligación de tomar en consideración la facilidad o dificultad que percibe la persona para realizar la conducta.

· La intención= suma de la actitud+ la norma subjetiva + el ctrol percibido.

· Ctrol percibido: se basa en las CREENCIAS DE CTROL, en función de las cuales la persona establece si posee o no las capacidades o recursos necesarios para llevar a cabo la conducta y si existen oportunidades adecuadas.
Cada creencia de control: se multiplica x el efecto facilitador o inhibidor del recurso o la oportunidad de que se trate.

- la suma de todos los productos: da lugar al ctrol percibido.

Schifter y Azjen: intención de perder peso.

· Además de indicar su actitud hacia perder peso y la norma subjetiva correspondiente indicaban la probabilidad de perder peso, si lo intentaban en las 6 próximas semanas.

· Tb se medía la intención de perder peso en el mismo tiempo.

- resultados: la actitud correlacionaba con la intención (0.62), con la norma percibida (0,44) y con el ctrol percibido (0,36).


- de qué sirve conocer el ctrol percibido si su correlación con la intención es menor que las que obtienen con la norma percibida y la actitud:

- la rpta lo da la combinación de las 3 variables predictoras en una ecuación de regresión jerárquica.

- cuando sólo se incluía en la ecuación la actitud y la norma subjetiva, la correlación de la intención era de (0,65), al incluir tb el ctrol percibido subía a 0,72= incremento significativo. Demuestra que el ctrol percibido es un predictor importante de la intención.

2- LAS INTENCIONES DE IMPLEMENTACIÓN o puesta en práctica (introducidas por Gollwitner)

- distingue entre:

· La intención: “estado de voluntad” que apunta a un objetivo conductual.
· La intención de implementación: formación de planes relativos al cuándo/cómo se va a iniciar la acción deseada.

Orbell, Hodgkind y Sheeran: la adición de las intenciones de implementación a la Tª de la Acción Planifica incrementará su capacidad predictiva.Ocurrirá cuando la acción a realizar implican una continuidad a lo largo del tiempo, ej, aprender a tocar el piano.

· Intenciones crónicas: intenciones correspondientes a estas acciones duraderas cuando se las pospone.
Las intenciones conductuales predicen mejor la conducta cuando van acompañadas por intenciones de implementación que indican dónde/cuándo realizar la conducta.

· eligieron una conducta preventiva de salud (auto-exploración mamaria) como conducta a predecir.

· 2 grupos:

· Grupo I: se les dio amplia información sobre la importancia de realizar esa conducta y se les recalcó la necesidad de especificar lugares/momentos adecuados para hacerlo.

· Grupo II: no se les mencionó este 2º punto.

· Resultados: las mujeres del grupo I superaban claramente a las del Grupo II.

· Explicación: planificar la realización de la conducta da lugar a la formación de intenciones accesibles a la memoria que ayudan a guiar la acción en los contextos espacio-temporales relevantes.

UNA REVISIÓN RECIENTE DE LA RELACIÓN ENTRE ACTITUD Y CONDUCTA:

Kraus: metaanálisis de estudios que investigan esta relación que cumpliesen con los 3 requisitos siguientes:
1- la correlación se establece entre una actitud y una conducta futura.

2- La medición de la actitud se hace ANTES que la de la conducta.

3- La actitud y la conducta que se ponen en relación pertenecen a los mismo suj en dos momentos temporales distintos.

Resultados: la media y la mediana de la correlación de los 88 estudios revisados eran:

· Superiores s r= 0,30.

· El 52% de ellas por encima de ese valor.

· El 25% iguales o superiores a r= 0,50.

· Las correlaciones entre actitud/conducta son consistentemente superiores cuando se respeta en la medición el principio de compatibilidad.

