Tema 14: cambio actitudinal como consecuencia de la acción.

LA NECESIDAD DE COHERENCIA.

1. la Tª del  EQUILIBRIO DE Heider: hay una tendencia a organizar las simpatías/antipatías hacia las personas en función de ntras actitudes.

a. El equilibrio el las relaciones interpersonales es un estado emocional placentero que se da cuando 2 personas sienten simpatía mutua y tienen una actitud similar.

b. Si una persona no nos cae bien el estar el desacuerdo con ella no produce ningún desequilibrio emocional.

2. la Tª de la CONGRUENCIA de Osgood y Tannenbaum: centrada en la necesidad de mantener creencias coherentes con la actitud hacia una fuente de información

a. si existe incongruencia  entre una opinión inicial y una fuente  de información existirá una tendencia al cambio de la valoración de la fuente o al cambio de opinión.

3. la Tª de la DISONANCIA COGNITIVA de Festinger: trata de predecir los cambios el 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.

Ptos en común en las 3 Tª

· la incoherencia entre las opiniones, actitudes o conductas provoca en el  ser humano sentimientos desagradables.
Diferencias:

· Tª del Equilibrio/Tª de la Congruencia: plantean la incoherencia cono un problema cognitivo, de falta de lógica, que el ser humano no soporta bien.

· Es la búsqueda de la racionalidad entre pensamiento/conducta lo que provoca que se hagan los ajustes necesarios para que haya consistencia cognitiva.

· Tª de la Disonancia Cognitiva: no es la lógica  y la racionalidad lo que motiva la búsqueda de la coherencia sino la necesidad de justificar el comportamiento.
· Explica cómo las personas racionalizan su conducta (suj racionalizador)

· Aportación: plantear la posibilidad de cambiar de actitudes a partir del comportamiento que ya se ha realizado.

Tª DE LA DISONANCIA COGNITIVA:

Planteamiento: la existencia de cogniciones que no son coherentes (consonantes) entre sí producen el la persona un estado psicológico de incoherencia (DISONANCIA) que es incómodo y que la persona se esforzará en paliar intentando hacer esas cogniciones + coherentes.

Presupuestos de la Tª:

1. creencias CONSONANTES O DISONANTES:

a. cognición: conocimientos que la persona tiene sobre sí misma, sobre su conducta manifiesta o sobre su entorno.

i. Son elementos de conocimiento (creencias) que la persona experimenta como reales (no quiere decir que lo sean) y que puede referirse a una realidad física, psicológica o social.

ii. Predice: que siempre que el conocimiento que tengamos de la realidad se oponga a alguna otra creencia existirá una presión para subsanar esa oposición.

b. Prefiere sustituir incongruencia/inconsistencia por el término DISONANCIA:

i. Disonancia: 
1. es un factor motivacional, NO cognitivo.
2. tiene un componente activación fisiológica, de ansiedad, que produce sensaciones desagradables (= que el hambre/la frustración).

3. es lo que motiva el cambio para buscar la coherencia.
a. La persona intentará modificar sus creencias de modo que sean + compatibles entre sí = REDUCCION DE LA DISONANCIA: esfuerzo por adaptar esas creencias.

Entre 2 elementos de conocimiento pueden existir 3 tipos de relaciones:

1. los 2 elementos no tienen nada que ver el uno con el otro = son irrelevantes.

2. los 2 elementos que son relevantes el uno para el otro son disonantes cuando uno es contradictorio o incoherente con el otro.

a. “X  e Y son disonantes entre sí, si X no supone siempre Y”.

3. los 2 elementos que son consonantes cuando, considerados aisladamente, uno de ellos se  puede inferir  el otro.

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

En la Tº de la Disonancia: es el malestar psicológico, que se vive como tensión, lo que va a motivar el cambio, no la coherencia entre las cogniciones.
· Se busca la consistencia cognitiva para recuperar el bienestar psicológico (y no para ser lógicos)

2. magnitud de la disonancia:
a. Disonancia cognitiva: es una experiencia psicológica desagradable que provoca el las personas sensaciones de inquietud/excitación.

 Situaciones en las que aparecen disonancia cognitiva: en la elección entre 2 alternativas factibles pero excluyentes:

· Si no está muy claro que una alternativa es mejor que la otra, la probabilidad de equivocarnos genera inquietud.
· Cada vez que una persona decide entre conductas alternativas existen cogniciones que justificarían el haber hecho lo contrario = produce disonancia.

El gº de disonancia que una persona puede experimentar depende de una serie de características:

1. la disonancia cognitiva se incrementará según se incrementa la importancia que concedemos a los elementos disonantes.

2. el la magnitud de la disonancia influye el nº de cogniciones relevantes, consonantes y disonantes, que se tenga el un momento determinado con la acción problemática.

La magnitud de la disonancia depende de 2 factores:

1. la importancia de los elementos cognitivos para la persona.

2. la proporción de elementos cognitivos disonantes en relación con los consonantes.

Festinger propuso para la Tª 2 cogniciones aunque la investigación se ha dsllado para una conducta importante/problemática para la persona.

· Formulación matemática: D = Cd / (Cd + Cc).
i. D = magnitud de la disonancia producida por la conducta.

ii. Cd = peso/importancia de las cogniciones disonantes con realizar la conducta.

iii. Cc = peso/importancia de las cogniciones consonantes con realizarla.

3. Reducción de la disonancia:
La motivación para reducir la disonancia depende del gº de inquietud con la que se manifiesta:

· Cuanto > sea la experiencia de inquietud psicológica, > el interés el restablecer el equilibrio.
4 alternativas para reducir la disonancia:

1. cambiar uno de los elementos de forma que sean + coherentes entre sí:

a. puede retractarse de la conducta eligiendo la otra alternativa o pueden modificarse las creencias o actitudes.

2. cambiar la importancia de los elementos:

a. considerar que son + importantes las creencias que apoyan la conducta elegida.

3. añadir nuevos elementos cognitivos consonantes con la conducta.

4. reducir la inquietud con tranquilizantes (medicamentos y alcohol) actuando sobre los aspectos fisiológicos característicos de la disonancia.

De entre todas la alternativas se elegirá la que reduzca la disonancia de la forma + fácil y eficaz.

· Cuando hay disonancia entre actitud/conducta, rara vez, se cambia el elemento conductual, lo + sencillo es cambiar el elemento cognitivo, las actitudes y creencias.

EVIDENCIA EMPÍRICA: La disonancia aparece después de realizar una conducta que contradice ntra actitud.

La medida de la activación fisiológica mediante electrodos colocados en la piel ha confirmado  que la discrepancia  entre la conducta realizada y una actitud producen  una excitación psicológica.

· Esta excitación psicológica se vive como desagradable  si se  atribuye a la discrepancia entre la conducta/actitud, no si se atribuye a una causa externa.

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

Mecanismos de reducción (investigación):

- se cambia de actitud después de realizar una conducta no coherente con las creencias
El paradigma de la COMPLACENCIA INDUCIDA: conjunto de experimentos que responden al mismo esquema. Consistente el 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.
Festinger y Carlsimth: comprobación de la Tª de la Disonancia.

· Indujeron a los suj disonancia entre actitudes/conducta que realizaban.

· 2 grupos:

· grupo I: se les facilitó un medio para justificar el actuar el contra de sus actitudes.

· Grupo II: no tenían razones para justificar actuar el contra de sus actitudes.

Resultado: grupo II cambió de actitud.

· Cuando tenemos pocas razones externas, tendemos a cambiar las actitudes para realizar el comportamiento.

2 grupos experimentales: 

· Grupo I: 1 dólar por colaborar el convencer a otros que la tarea que iban a realizar era divertida aunque el realizada era aburrida.

· Grupo II: 20 dólares por  lo mismo.

La Tº de la Disonancia predice:

· Se experimentará > tensión (disonancia) cuando no hay una causa externa que justifique el comportamiento.

· Las personas que habían recibido 20 dólares tenían una razón externa para su conducta, razón que les servía como argumento para evitar la disonancia.

· Los que recibieron 1 dólar era una razón insuficiente: los suj cambiaron su actitud reduciendo así la disonancia (no calificaron la tarea como aburrida).

· Cuando por la conducta se imparten castigos:

· Cuanto > el castigo que sigue a la conducta < el cambio de actitud.
· Mecanismo psicológico que subyace (=que en recompensas):

· La persona racionaliza las acciones por medio de las que evita realizar la conducta sancionada.

· Al pensar que no realiza la conducta sancionada por la amenaza de castigos, no necesita cambiar su actitud para hacerla coherente con sus comportamientos.

· 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 la coherencia suele llevar a un cambio de actitud.

Experimento:

· Grupo I: condición castigo leve:  si jugaban con un juguete el cuestión de los muchos que se les ofrecía-

· Grupo II: condición castigo severo: si jugaban con ese juguete.

Resultado: condición castigo leve mostró poca atracción por ese juguete.

Freedman: replicación del experimento.

· Grupo I: condición castigo leve: si se jugaba con uno de los juguetes.

· Grupo II: condición castigo severo: por lo mismo.

Semanas + tarde: se les realiza una prueba diferente que no guarda relación con esta primera.

· El la sala estaban los mismos juguetes y se permitió a los niños que jugaran con todos el los descansos entre pruebas.

Resultados: grupo castigo leve: no jugaron con el juguete que había sido prohibido. Se habían convencido de que realmente no les gustaba.

Los experimentos que han manipulado la magnitud de las recompensas y los castigos han puesto de manifiesto:

· Se reduce la disonancia cognitiva mediante la justificación de la conducta, cambiando de actitudes y creencias, cuando la justificación por razones externas es insuficiente.
El paradigma de la complacencia inducida = cambio de actitudes después de incitar a los suj a realizar una conducta contraactitudinal:
· Como la conducta ya no se puede cambiar después de realizada, los suj cambian sus creencias y adoptan una postura + próxima a su forma de actuar.
Situaciones en las que es difícil los cambios de actitud: se tiende a restar importancia a la conducta:

· Simón, Greenberg y Brehn: cuando la actitud es firme y el suj se da cuenta de su importancia y  el cambio de actitud es difícil, se utiliza la “trivialización” como mecanismo para reducir la disonancia.

RACIONALIZAR LA CONDUCTA.

A) JUSTIFICACIÓN POST-DECISIONAL:

Tomar una decisión entre 2 alternativas igualmente atractivas tiende a generar un conflicto interno.

· no hay conflicto si la elección es entre una alternativa muy valorada y otra de valoración inferior.

Una vez tomada la decisión; el conflicto desaparece y  su lugar lo ocupa la disonancia.
· razón: en esas situaciones las personas manejamos los aspectos positivos  y negativos de la alternativa elegida y de la rechazada.

· después de la decisión: todavía persisten las creencias a favor de la alternativa rechaza y las creencias el contra de la alternativa elegida.

Según predice la Tª: la magnitud de la disonancia dependerá:

1. de la importancia que tenga la decisión.

2. del atractivo relativo de la alternativa rechazada.

3. del gº de superposición de los efectos de ambas alternativas, ya que si se cree que el resultado final no va a ser muy =/= eligiendo una alternativa u otra, la disonancia no será tan grande.

Una vez que aparece la disonancia, se tratará de eliminarla recurriendo a alguna de las siguientes estrategias:

1. restando importancia a la decisión.

2. incrementando la actitud positiva hacia la alternativa elegida y devaluando la rechazada.

3. pensando que las consecuencias de elegir una u otra alternativa van a ser iguales.

Brehm: grupo de alumnas que evaluaban el atractivo de unos objetos (secador pelo, radio, etc).

Posteriormente: se les dio a elegir entre 2 de los objetos evaluados.

· se manipuló la valoración de la alternativa rechazada:

-
valoración 


-
valoración 


- grupo I: se les dio a elegir entre e l objeto que + habían valorado y el que le seguía en puntuación = 
valoración de la alternativa rechazada ( 
disonancia).
- grupo II: elegía entre el mejor valorado y el que estaba 2 píos por debajo  = 
valoración de la alternativa rechazada (      disonancia).

- grupo de control: se les dio el objeto mejor valorado sin tener que elegir.

Una vez hecha la elección, se les pidió valoraran de nuevo los objetos:

· grupo de Control: no modificó su evaluación respecto a la evaluación inicial.

· Grupo I y II: redujeron la disonancia calificando de forma + positiva el objeto elegido y menos positiva el objeto rechazado, que en su valoración inicial.

· El cambio de valoración de los objetos fue > el la situación de 
 disonancia (grupo I)

B) JUSTIFICACIÓN DEL ESFUERZO: tener que elegir entre realizar cualquier acción costosa o abandonar en el  empeño que  produce disonancia.
· Una vez realizado el esfuerzo la  manera de reducir la disonancia es valorar mucho las consecuencias de la acción.

Según las predicciones de la Tª: puesto que la magnitud de la disonancia dependen de la importancia de los elementos:

· si el esfuerzo aumenta la valoración de la conducta, tb aumenta las posibilidades de experimentar disonancia.

· Después de realizar una conducta costosa cualquier creencia que ponga el cuestión la utilidad de la conducta producirá una 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.

Estudios: lo que + cuesta se valora y, por tanto, el aumentar el esfuerzo puede ser un método eficaz para que se aprecie + un objeto concreto.

Experimento: tratamiento de 3 semanas sin razonamientos para que las personas mantuvieran una dieta. Simplemente se les dijo que controlaran la comida y se pesaran.

· En la condición de alto esfuerzo: suj realizaban tareas largas/difíciles no relacionadas con la terapia de adelgazamiento.

· En la condición de bajo esfuerzo: las tareas eran + agradables.

Resultados: la pérdida de peso fue sensiblemente mayor en la condición de alto esfuerzo, diferencia que se mantuvo un año más tarde cuando se volvió a controlar el peso.

· Al parecer el esfuerzo elevado había llevado a los suj a autoconvencerse de que  la pérdida de peso era algo importante para ellos.

La aplicación de la Tª de la Disonancia se ha mostrado útil:

· Para introducir cambios que conlleva beneficios de tipo social o personal.

· Para la conservación de recursos escasos.

· Para la resistencia a la propaganda televisiva entre los niños.

REVISIÓN Y REFORMULACIÓN DE LA Tª DE LA DISONANCIA:

1- Tª de la AUTOPERCEPCIÓN Bem: formamos ntras actitudes a partir de la observación de ntro comportamiento.
· Bem: 

· Reinterpreta los resultados de los experimentos de la complacencia inducida.

· Rechaza la interpretación de Festinger.

· Afirma que la actitud es el resultado de un proceso atribucional basado en las inferencias que hacemos de ntra propia conducta.

· Formula la Tª de la Autopercepción a partir de los procesos de atribución que usa para explicar cómo la conducta puede modificar las actitudes.

· Argumento central: las personas utilizan el mismo procedimiento para comprender el porqué de su propio comportamiento y el porqué del comportamiento de los demás.

Diferencias entre la Tª de la Disonancia/ la Tª de la Autopercepción.

1. la Tº de la Disonancia: se cambia la actitud para reducir el malestar por un  proceso motivacional.

2. la Tª de la Autopercepción: se recurre a un proceso cognitivo para explicar el cambio.

a. La persona cree que sus actitudes y conductas son coherentes y busca la coherencia cambiando la actitud cuando ha realizado la conducta contraactitudinal.

Los resultados de Festinger/Carlsmith se explican desde esta Tª:

· Suj que recibieron 20 dólares atribuyen su conducta a que se les ha pagado por realizarla.

· Suj que recibieron 1 dólar no pueden atribuir su conducta a la recompensa monetaria por lo que infieren que realmente les gustó la tarea (no encuentran otras razones que lo justifiquen).

Zanna y Cooper: demostraron que el proceso subyacente no era cognitivo sino motivacional.

· Manipularon las atribuciones del estado psicológico de los suj.

· Grupo I_ se les dio una píldora  y se les hizo creer que les produciría tensión e inquietud.

· Grupo II: se les dio un placebo y se les dijo la verdad.

Se les hizo escribir un ensayo contraactitudinal.

· Según la Tº de la Autopercepción: dar la píldora no debería influir el los resultados y no habría diferencias entre ambos grupos, cambiando ambos su actitud después del escrito.
· Según la Tª de la Disonancia: los suj con placebo cambiarían su actitud ya que los del otro grupo achacarían el malestar psicológico a haber ingerido la píldora.

Resultados: apoyaron la predicción de la  Tº de la Disonancia.

Comparando ambas Tª: parece que la Tª de la Autopercepción podría explicar cómo se forman las actitudes a través de la conducto, NO cómo se cambian las actitudes ya existentes.

2- AUTOCONCEPTO Y MAGNITUD DE LA DISONANCIA:
Defensores de la Tª de la Disonancia: 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.

· Si la idea que tiene de sí es desfavorable en relación con el comportamiento realizado no le producirá disonancia puesto que no contradice su autoconcepto.

Los esfuerzos para reducir la disonancia implican un proceso de autojustificación:

· Cuanto + comprometido esté el autoconcepto del individuo tras la acción, > será la disonancia y > la necesidad de autojustificación.

En el experimento de Festinger/Carlsmith: 

· Los suj se convencen a sí mismos de que la tarea no es tan aburrida para no sentirse inmorales después de engañar a los otros.
· Las personas que se consideran mentirosas no tendrán porqué experimentar disonancia.

Lo que se defiende es que:

· Cuanto > sea la importancia del comportamiento contraactitudinal para mantener el autoconcepto del suj y menos justificaciones externas se encuentren para ello, > será la disonancia y > el cambio actitudinal.
Miniteorias surgidas el torno a la idea de cambio de actitudes como una forma de protección del YO:

1. Tª de la Autoafirmación, Steel: la persona puede reducir la disonancia si tiene la oportunidad, tras el comportamiento conflictivo, de realzar su autoimagen por algún medio (ej, ayudando a otros).

2. Tª de la Autodiscrepancia, Higgins.

3. Tª de la Autoverificación, Swann.

3- “NEW LOOK” DE LA Tª DE LA DISONANCIA: puntualizaciones de Cooper y Fazio a la formulación  inicial de Festinger después de una revisión  de 25 años de investigación.

· 2 condiciones para que se experimente activación fisiológica, característica de la disonancia, después de realizar la conducta contraactitudinal.

1. la persona es consciente de que su comportamiento tiene consecuencias aversivas/nodeseadas = reponsabilidad de la acción.

2. resulta imprescindible que la persona se sienta libre para decidir si realiza o no la conducta, ya que de otro modo atribuiría su conducta a la coacción externa = atribución de consecuencias negativas.

· 2 tipos de procesos:

1. la activación de la disonancia: debe ser atribuida al comportamiento y etiquetada como una experiencia negativa.

 .

2. la motivación para reducirla: tiene que existir cierto malestar psicológico para que se dé el proceso motivacional que lleva a la reducción de la disonancia
UNA VISION RADICAL DE LA Tª DE LA DISONANCIA.

Tª radical de la Disonancia. Beauvois y Joule.

· Tª radical por 2 razones:

· Porque toman la formulación teórica de Festinger de forma literal.

· Porque hacen responsables al sentido común y a la intuición de decidir qué cogniciones son relevantes y cuáles no, sin que tenga el cuenta los planteamientos de la Tª que, con frecuencia, conducen a resultados poco intuitivos.

Tª radical de la Disonancia: el proceso de derivación de hipótesis tiene que ser tan mecánico como sea posible, basándose sólo el la Razón de la Disonancia (D = Cd / Cd + Cc).
· La implicación psicológica de los suj va a depender de:

· El valor de la Razón de la Disonancia.

· La intensidad del TRABAJO COGNITIVO = mayor o menor gº de procesamiento cognitivo.

A > importancia de las cogniciones consonantes y disonantes + procesamiento cognitivo.

Según este enfoque: la Tª original especifica la disonancia que se refiere siempre a relaciones entre 2 cogniciones, que pueden ser neutras (irrelevantes), consonantes o disonantes entre sí.

· COGNICIÓN GENERADORA: la cognición respecto a la cual se define el resto de cogniciones como consonantes, disonantes o neutras.

· = la cognición relacionada con la conducta contraactitudinal.

· Ej, “he dicho que la tarea es interesante cuando creo que es aburrida”. Esta cognición no entraría en la  Razón de la Disonancia, sino que serviría para evaluar si el resto de las cogniciones son coherentes o no con esta cognición.

Críticas a las sucesivas aportaciones de la Tª de la Disonancia:

· No hay nada el esas aportaciones que no estuviera ya incluido el la Tª.

· Ej, la importancia del Autoconcepto: afectaría a la cantidad de trabajo cognitivo.

· Acusan al New Look de Cooper y Fazio de rozar las Tª explicativas basadas el las atribuciones y no en la motivación.

· Insisten en que el proceso que origina la reducción de la disonancia es motivacional y que surge después de cometer un acto problemático para el individuo que contradice sus actitudes.

· Atacan, en especial, a todas las Tª que han intentado invalidar la Tª original cambiando el proceso de reducción de la disonancia por otro tipo de procesos como el de la Autoatribución, los del manejo de la impresión o los de la autoafirmación.
· Han demostrado que no es acertada la explicación basada en los procesos de atribución causal de la Tª de la Autopercepción.

La Tª radical de la Disonancia ha permitido establecer nuevas hipótesis sobre la complacencia inducida y, el gral, sobre los procesos de cambio de actitud por la acción.

2 tipos de paradigmas experimentales:

· El de la DOBLE complacencia inducida.

· El de la RACIONALIZACIÓN por la acción.

1- PARADIGMA DE LA DOBLE COMPLACENCIA INDUCIDA:

Premisa: la cognición que genera el estado de disonancia  siempre corresponde a la representación que el suj tiene de un comportamiento que ha efectuado.

El proceso de reducción de la disonancia depende de 2 conductas y no de una,  ya que ambas conductas son contradictorias con la actitud.

· Ej, aceptar realizar la tarea aburrida y aceptar decir que la tarea es divertida a otros.

Según se deriva de la aplicación radical de la Razón de la 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).

· = que los suj hubieran accedido a pasar por la tarea aburrida contribuiría a reducir la disonancia
Qué pasaría si se indujera a los suj a realizar sólo uno de los comportamientos  (la tarea aburrida o mentir)

Ho: los suj que no habían realizado el comportamiento contraactitudinal de realizar la tarea, experimentarían una > disonancia que los que sí lo habían realizado puesto que realizar la tarea contribuiría a reducir la disonancia.
Tarea: copiar durante 13 minutos un texto el finlandés (tarea aburrida).

4 grupos:

· grupo I: condición de doble complacencia: realizar la tarea y explicar a otros que se trataba de algo divertido.

· Grupo II: condición de complacencia sencilla: sólo realizar la tarea.

· Grupo III: condición de complacencia sencilla: sólo convencer a los otros.

· Grupo IV: no realizaban ninguno de los comportamientos

Evaluación de la actitud: medir el un cuestionario anónimo el atractivo y la diversión que producía la tarea.

Puntuación: entre -5 (muy negativo) y +5 (muy positivo). Cuanto > la puntuación + atractiva/divertida la tarea.

Resultado:

· Grupo III (sólo convencer a los otros)  la valoración + positiva y no en el  grupo I que tb habían realizado la tarea.
· Explicación:

· La cognición  consonante con el comportamiento contraactitudinal entraría en la Razón de la Disonancia formando parte del denominador, disminuyendo la magnitud de D.

· El grupo de doble disonancia no disponía de esa cognición.

2º experimento: 

· Condición doble complacencia: realizar tarea aburrida y decir que es aburrida.

· Condición complacencia sencilla: realiza tarea aburrida.

· Condición complacencia sencilla con una conducta proactitudinal: decir que la tarea es aburrida.

· Condición control.

Sólo un comportamiento puede generar disonancia = realizar tarea. Pero como decir que la tarea es aburrida después de haberla realizado contribuye a aumentar la disonancia, se esperaba mayor disonancia en el  grupo de doble complacencia.
Resultado: grupo de doble complacencia la valoraron + positivamente que el resto.
2- FORMAS DE RACIONALIZAR EL COMPORTAMIENTO.

2 vías para racionalizar el comportamiento:

a. Racionalización COGNITIVA.

b. Racionalización CONDUCTUAL.

Racionalización: proceso que ayuda a que el comportamiento se considere menos problemático.

· Racionalización cognitiva: modificar las creencias para hacerlas + consonantes con la cognición generadora (explicación de la Tª clásica de la Disonancia)

· Racionalización conductual: reducir la disonancia por un comportamiento contraactitudinal por la producción de un nuevo comportamiento.

· A partir de un acto contraactitudinal se pueden obtener comportamientos cada vez + difíciles y + contrarios a la actitud.

· Proceso alternativo a la racionalización cognitiva. Si se consigue una forma de racionalización no es necesaria la otra.

En cualquier situación, tras realizar un acto problemático la disonancia se reducirá por la vía + sencilla:

· Buscando razones que expliquen esa actitud = racionalización cognitiva.

· O realizando nuevos comportamientos en la misma línea = racionalización conductual.
-
Respecto a la Tª: nos permite generar nuevas hipótesis sobre las consecuencias de la obediencia, tanto la obligada como la elegida libremente.

-
Respecto a la aplicación de la Tª: pone en cuestión prácticas habituales en la modificación del comportamiento.
· Ej, si se quiere que un comportamiento difícil se repita es mejor que no se ayude a la persona a buscar buenas razones de por qué lo ha hecho = racionalización cognitiva.

· Argumentos tan utilizados para implantar una conducta deseada como “ ya ves que tienes habilidades”, “ya ves que no es difícil” contribuye a que no se busque la racionalización de  un nuevo comportamiento:

· Es mejor desactivar este tipo de racionalización cognitiva para que se repitan los actos.

Según este enfoque:

· Siempre que se nos induce a hacer un comportamiento (ej, obedecer a un superior) se nos está induciendo a modificar ntras actitudes

