TEMA 15: ACTITUDES Y VALORES.
Son importantes para el proceso enseñanza-aprendizaje por dos motivos: 
Por un lado porque son una condición del aprendizaje, ya que para éste, las variables cognitivas no son suficientes, sino que también se requieren unas variables motivacionales entre las que están las actitudes (responsables de la activación, dirección y persistencia de la conducta). Así, los alumnos con actitudes positivas hacia la escuela y el aprendizaje rinden más y realizan mejor sus actividades, con mayor atención y esfuerzo. Y por ello la escuela debe perseguir la adquisición y desarrollo de actitudes positivas y el cambio de las negativas.
Pero además, debe ir mucho más allá del ámbito escolar y debe perseguir el desarrollo de las actitudes consideradas adecuadas y necesarias para que los individuos se desenvuelvan satisfactoriamente en los planos personal y social. Por eso las actitudes y valores se consideran también resultados del aprendizaje, y se abriga la esperanza de que los alumnos adquieran actitudes que afecten a sus interacciones sociales y, que les lleven a interesarse por el conocimiento, el aprendizaje, su comunidad y sus necesidades sociales y a aceptar sus responsabilidades cívicas.
Muchas de estas actitudes se integran en estructuras de pensamiento más amplias, que constituyen los valores.
Sin embargo, en ocasiones se defiende que los objetivos de la enseñanza en el aula se deben limitar sólo a aprendizajes de tipo cognitivo, y en otras, que la escuela tiene también obligación de enseñar los principales valores de nuestra cultura (educación concluyente). Los primeros defienden que a es la familia a quien compete el desarrollo afectivo y que la enseñanza debe ser neutral, ya que sino la educación implicaría una especie de adoctrinamiento. Los segundos defienden que enseñar los valores es la mejor manera de desarrollar por completo la personalidad del alumno y de prepararle para la vida.
La opinión de los autores del libro es que la educación debe ser concluyente, por dos motivos: la escuela debe desarrollar la personalidad en todas sus facetas y debe tener además una función social. Vivimos en una sociedad pluralista, con diferentes sistemas de valores, pero esto no impide la enseñanza de unos valores democráticos, de respeto de los derechos y la dignidad de las personas, igualdad, paz, responsabilidad, etc. Los profesores ayudan al alumno a construir su propio sistema de actitudes y valores.
El segundo motivo es que, aunque se pretenda, los contenidos académicos nunca son neutrales ni tampoco lo es el profesor, que está inculcando valores siempre que transmite conocimiento. Por ello es mejor planificar y plasmar los valores elegidos en el Proyecto Educativo del Centro que dejarlos al azar.
ACTITUDES Y VALORES: son predisposiciones a reaccionar de una manera consistente ante las personas, objetos, situaciones e ideas. Su papel es muy importante ya que determinan, en gran medida, la manera de comportarnos y la dirección de nuestra conducta.
No hay una distinción clara entre actitud y valor, aunque los valores se consideran más nucleares, agrupando varias actitudes. Ambos son aprendidos y susceptibles de cambio, pero los valores son más resistentes a éste.
Las variadas definiciones de actitud pueden agruparse en tres categorías: 

1. Actitud como evaluación afectiva de un sujeto ante un objeto.
2. Actitud como disposición a actuar de un modo determinado.

3. Actitud como una organización integrada por tres componentes: cognitivo, afectivo y conductual.

En general, la reacción afectiva ante los objetos y la consiguiente predisposición a actuar en una determinada dirección, y su persistencia en la vida son lo más característico de las definiciones de actitud.
Para Rokeah la actitud es una organización relativamente duradera de creencias en torno a un objeto o situación, que predispone a reaccionar preferentemente de una manera determinada. Asimismo, define los valores como ideales abstractos independientes de cualquier situación y objeto específico de actitud, que representan las creencias de una persona.
Componentes de la actitud.
a) Componente cognitivo: son las percepciones, ideas, creencias u opiniones que un individuo tiene sobre el objeto de la actitud. Toda actitud implica una representación cognitiva del objeto, esto es, un repertorio de convicciones y de datos, más o menos amplio, independientemente de que sean verdaderos o falsos.
b) C. emocional: son los sentimientos, favorables o desfavorables, que experimenta el sujeto con relación al objeto. La mayoría opina que se origina por asociación entre el objeto de la actitud y los efectos positivos o negativos para el individuo y que es el componente más destacado de las actitudes.
c) C. conductual: son el componente activo que predispone a una acción congruente con los componentes cognitivo y emocional (las personas tienden a obrar de acuerdo con sus ideas y sentimientos).
Actitudes y conducta.

Las personas no siempre actúan de acuerdo con lo que piensan, y en un principio se defendía la falta de relación entre actitud y conducta. Sin embargo, después prevaleció un enfoque que considera que la conducta es resultado de una serie de variables personales, situacionales, etc., entre las que la actitud sería una de ellas.
Triadis no recuerda que las actitudes son privadas pero la conducta es pública, por lo que se ve afectada por circunstancias sociales. La conducta viene determinada por las actitudes y los factores sociales de cada situación, por lo que puede haber incongruencias.
ADQUISICIÓN Y CAMBIO DE ACTITUDES.

Teorías sobre el cambio de actitudes.

● Enfoque cognitivo: Sitúan al fundamento del cambio de actitudes en el principio de la congruencia entre los distintos componentes que las integran, según el cual, una persona que tiene una opinión positiva sobre otra persona, tendrá también sentimientos positivos hacia ésta y su conducta será favorable hacia ella. Si alguno de los componentes no coincide con los otros, la persona realizará las modificaciones necesarias para lograr su armonía o coherencia.
a) La Teoría del Equilibrio de Heider: el equilibrio es un estado armonioso en el que los elementos de una situación y los sentimientos acerca de ellos encajan sin tensión. En los estados de equilibrio hay tres relaciones los de P (una persona) con respecto a O (otra persona), los de P con respecto a X (un objeto impersonal o cuestión) y la de O con respecto a X. Los estados son de equilibrio cuando las actitudes de P y de O son similares con respecto a X.
b) La Teoría de la Congruencia de Osgood y Tannenbaum: se basa en el principio de que es más sencillo para una persona mantener actitudes del mismo signo (positivas o negativas) respecto a dos objetos relacionados entre sí que mantener actitudes diferentes respecto a ellos. Predice que cuando las actitudes ante una situación son distintas se producirá un cambio dirigido a conseguir una congruencia entre ellas. Además supone que las actitudes se sitúan en un continuo (desde un polo muy positivo hasta uno muy negativo), lo que permite predecir el grado de cambio y la dirección del mismo.
c) La Teoría de la Disonancia Cognitiva de Festinger: que nos dice que dos elementos cognitivos pueden ser: consonantes, indiferentes o disonantes, es decir, incompatibles para el sujeto, es decir que aceptar uno exige rechazar el otro. El estado de disonancia produce una incomodidad tal que impulsa al sujeto a reducirla, lo cual se consigue de tres maneras: 1) cambiando uno o los dos elementos disonantes, 2) añadiéndoles nuevos elementos cognitivos consistentes con las cogniciones anteriores, y 3) quitando importancia a los elementos disonantes.
● Enfoque conductista: desde el condicionamiento operante se propone que la formación y cambio de actitudes es función del reforzamiento. Desde el condicionamiento clásico, se ha demostrado que es posible la formación de actitudes mediante el emparejamiento de un estímulo incondicionado con otro condicionado, incluso cuando las personas no son conscientes de los estímulos que sirven de base para este tipo de condicionamiento. 
Dentro del modelo operante encontramos la Teoría de la autopercepción que defiende que la actitud es una autodescripción de las afinidades y aversiones del individuo hacia un aspecto identificable de su ambiente. Cuando queremos saber cómo se siente una persona, observamos cómo actúa y, de la misma manera, un individuo puede deducir sus estados internos observando su propia conducta. El cambio actitudinal no necesita recurrir a constructos como la disonancia, sino que es resultado de la autopercepción del sujeto de su conducta y de si hay o no razón extrínseca que la justifique.
● Enfoque funcional: parte del supuesto de que no podemos comprender ni modificar las actitudes si no conocemos sus bases motivacionales y el significado funcional que tienen para los individuos. El problema de las funciones de las actitudes ha sido muy estudiado. 
Smith, Bruner y White señalaron tres funciones de las actitudes: 

· Valoración del objeto: nos llega información abundante y diversa, y la función de las actitudes consiste en valorarla en función de su adecuación con los motivos, valores e intereses del individuo.
· Ajuste social: facilitan nuestras relaciones con las demás personas, porque el individuo adopta las actitudes que le permiten un buen ajuste social.

· Exteriorización o autodefensa: llevan al individuo a adoptar actitudes que defienden y protegen su yo, reduciendo su ansiedad por problemas internos no resueltos.
Katz y cía. Nos ofrece una clasificación semejante pero que señala además las condiciones adecuadas para el cambio de actitudes. Las funciones son:
· Instrumental o adaptativa: el individuo desarrolla actitudes que le sirven para alcanzar sus objetivos los cuales le proporcionan recompensas y le evitan castigos. Para cambiar estas actitudes será necesario cambiar las necesidades que satisfacen o persuadir al sujeto de que existen mejores medios para satisfacerlas.
· Egodefensiva: el individuo desarrolla una actitud que le protege de reconocer verdades básicas pero desagradables. Para cambiarla hay que eliminar la amenaza.
· Expresión de valores: adoptamos las actitudes que guardan correspondencia con nuestros valores más apreciados. Para cambiarlas se requiere que el individuo modifique su esquema de valores.
· Conocimiento: desarrollamos actitudes para comprender o estructurar nuestras percepciones y experiencias de modo coherente y estable. Para cambiarlas, deben aportarnos nuevas informaciones que nos permitan reestructurar nuestras experiencias.
Influencia del grupo en la adquisición y cambio de actitudes.

La adquisición y cambio de actitudes es un proceso que tiene lugar dentro de la sociedad principalmente, y, más concretamente, dentro de los grupos sociales a los que pertenecemos. En el seno de la familia, sobretodo en interacción con los padres, es donde el niño adquiere sus primeras actitudes. Después es la escuela otro marco de relaciones sociales sumamente importante para la formación de actitudes, y más adelante, los individuos entran a formar parte de otros grupos que configurarán la estructura y organización de sus actitudes personales.
Hay que señalar que el hecho de que una persona esté integrada en un grupo no quiere decir que comparta sus actitudes y valores, ni que esté identificada con él. Debemos distinguir entre: el grupo de integración que es en el que se está inscrito o se pertenece como miembro y el grupo de referencia que es aquel con cuyos objetivos nos identificamos, aunque no seamos miembros de él. Se ha encontrado que para la formación y cambio de actitud es importante en grupo de referencia.
Comunicación persuasiva y cambio de actitudes.

La utilización de la comunicación persuasiva para la formación y cambio de actitudes es habitual, pero no siempre aceptamos la información que recibimos porque son muchos los factores de los que depende la eficacia de la comunicación persuasiva. Destacan 3:
● La fuente: es la persona o entidad de la que procede la información.  La mayor o menor influencia de ésta depende de una serie de variables, destacando:
· La credibilidad y la competencia: no es fácil determinar qué cualidades confieren a un emisor o a una fuente credibilidad y competencia, pues difieren de unas circunstancias a otras. Se han estudiado la educación y experiencia del emisor, la fluidez al transmitir el mensaje, el prestigio o autoridad de las citas a las que se recurre, etc. Parece que a mayor credibilidad de la fuente suele haber mayor influencia, pero no siempre ocurre así.
· Atracción y similitud: las fuentes que tiene alta atracción y que son percibidas como similares por el receptor tienden a ser más eficaces en el cambio de actitudes.
· Poder: es importante la distribución de recompensas y castigos que se haga.
Hay tres tipos de procesos de influencia que son: sumisión (cuando aceptamos la influencia de otra persona para tener una relación favorable con ella), identificación (cuando intentamos mantener o establecer una relación deseada con la otra persona) e internalización (cuando aceptamos la influencia de la otra persona porque es congruente con nuestros valores y creencias).
● El mensaje: lo que debe decir la fuente para conseguir cambiar las actitudes. El contenido depende de la situación, por lo que se ha estudiado más la forma que el fondo del mensaje. Influye:
· El orden de presentación de los argumentos: Parece que es más eficaz presentar los argumentos principales antes que los secundarios (orden anticlimático) cuando los receptores están poco motivados para despertar su interés. Si el auditorio simpatiza con la fuente, el orden climático (primero lo menos importante) es más efectivo.
· Comunicación unilateral (sólo los argumentos favorables) o bilateral (lo favorable y lo desfavorable): En general, cuando el auditorio es inteligente o son contrarios a la fuente, es mejor la comunicación bilateral. Con auditorios menos inteligentes o favorables a la posición de la fuente, mejor la unilateral.
· Presentación u omisión de la conclusión: Tiene sus ventajas e inconvenientes. Si se omite la conclusión, la fuente se presenta más creíble y menos interesada, además de ser mejor cuando el auditorio está poco interesado o el tema es complejo. Presentarla puede favorecer con auditorios de bajo nivel intelectual.
· Argumentos racionales o emocionales: Parece que la relación entre miedo y cambio de actitud es de U invertida (los niveles bajos o muy elevados influyen poco en el cambio, lo contrario que los medio-altos), sin embargo, en los últimos años cobra fuerza la idea de que cuanto mayor es la amenaza, mayor es la eficacia del mensaje.
● El receptor: Ningún mensaje consigue cambiar las actitudes de todos los receptores, ya que los individuos difieren en su sensibilidad a la persuasión o persuasibilidad. Hay personas sumamente resistentes al cambio y es muy difícil modificar su opinión. Uno de los trabajos más interesantes sobre el tema pone de manifiesto la existencia de cierta relación entre persuasibilidad y algunos rasgos de personalidad. Desde el punto de vista educativo, tiene interés señalar que las actitudes se forman más fácilmente en el niño, pues pueden ser desarrolladas sin necesidad de erradicar errores previos. La susceptibilidad aumenta hasta los 9 años, y a partir de ahí, se incrementa la resistencia al cambio. Dos aspectos interesantes son la inteligencia y la autoestima. El factor inteligencia es complejo, ya que, aunque parece que las personas de alto nivel intelectual son poco influenciables debido a su habilidad para contraargumentar, también es cierto que, con argumentos lógicos es más fácil convencerlas que a las poco inteligentes. Por otro lado, las personas con baja autoestima son más influenciables.
Modelo de la probabilidad de la elaboración: nos dice que el receptor puede seguir dos vías para aceptar o no un mensaje: la ruta central, que consiste en una evaluación crítica del mensaje, analizando los argumentos, comparándolos con los conocimientos previos y evaluando las consecuencias. Y la ruta periférica, que prescinde de análisis y evaluaciones y se deja guiar por elementos externos al mensaje, como el atractivo de la fuente, el contexto, las recompensas, etc. No son vías incompatibles, y ambas dependen de la motivación y capacidad del receptor.
Procedimientos para el aprendizaje de actitudes en el aula.
Observación o imitación: para aprender una actitud se necesita en primer lugar observarla en un modelo. Sólo son modelos eficaces las personas estimadas positivamente por el observador. Tras la observación, se retienen en la memoria las características del modelo, esto es, internalizamos su conducta. Si la conducta es aceptada por el observador y ha visto que de ella se derivan consecuencias satisfactorias, es probable que éste la reproduzca en alguna ocasión. Si al reproducirla, las consecuencias son satisfactorias, esto será un incentivo para nuevas repeticiones.
Gagné nos dice que esté es el principal procedimiento para establecer actitudes en el aula, y para garantizar su eficacia hay que asegurarse de que el alumno se identifica (admira y respeta) con el modelo humano objeto de observación. Muchas personas funcionan como modelo: en casa, los padres y hermanos mayores, en la escuela, los maestros o profesores, en la calle, los amigos, también el cine la televisión, etc.
Reforzamiento: el condicionamiento sigue siendo un procedimiento extremadamente importante para la adquisición y cambio de actitudes. La eficacia de este procedimiento depende, principalmente, del uso que se haga de las recompensas o reforzadores. 
Aprendizaje cognitivo: la disonancia, aplicada a la escuela, predice que, cuando los individuos realizan un gran esfuerzo deben justificarlo de algún modo. Así por ejemplo, si el alumno se ha esforzado mucho y suspende, resolvería la disonancia acentuando cognitivamente el valor de la tarea.

Otro aspecto importante es la información verbal suministrada al alumno. Son importantes tanto el contenido de ésta como el orden de presentación de los argumentos, la presentación o no de la conclusión, etc. Sea cual sea el procedimiento utilizado para formar las actitudes, es mejor prepararlo que dejarlo al azar. Pueden servir de guía las sugerencias de Klausmeier: identificar las actitudes que se deben enseñar, suministrar experiencias emocionales agradables y modelos ejemplares, ofrecer experiencias informativas, usar técnicas instruccionales en grupos pequeños, y alentar deliberadamente al cambio de actitudes.
DESARROLLO DEL JUICIO MORAL.

Moral: conjunto de actitudes o disposiciones, normas, principios y valores que determinan el criterio de bondad y de corrección de los hechos y de la conducta de los individuos. 
Un aspecto principal de la moral son las actitudes y los valores, y el maestro, tiene que tener algún conocimiento de cómo se desarrolla el juicio moral. En la moral también pueden distinguirse los componentes conductual, afectivo y cognitivo. 
Dos teorías importantes del enfoque cognitivo tienen interés desde el punto de vista educativo:
1) Teoría de Piaget.

El desarrollo del juicio moral es el resultado de un proceso que se asienta en tres pilares: la maduración, el desarrollo cognitivo y la interacción social.
Establece dos etapas principales en el desarrollo de los conceptos morales en el niño, y una etapa previa a estas en la que no hay moralidad en él. Las etapas son:
1. Etapa premoral (2 a 4 años): ausencia de moralidad.

2. Etapa de moralidad heterónoma (5 a 10 años): el niño equipara la moralidad con la obediencia a las reglas impuestas por los adultos, sin tomar en cuenta las intenciones o factores situacionales. Considera las reglas como inmutables e identifica la justicia con los preceptos de autoridad. Se llama realismo moral  a la tendencia del niño a considerar que los deberes y valores son obligatorios e independientes de la conciencia, cualesquiera que sean las circunstancias. El deber es heterónomo (cualquier acto no conforme a las reglas es malo) y la evaluación de los actos se hace en función a las reglas y no en función de la intención del mismo.
3. Etapa de moralidad autónoma (11 años en adelante): el niño empieza a comprender que las reglas no son inmutables y que se modifican por acuerdo, abandonado así su egocentrismo y realismo, y apareciendo el relativismo moral. En él, lo bueno y lo malo se definen en función de su conformidad con unos convenios determinados colectivamente, que son beneficiosos para regular la conducta, y que pueden revisarse en grupo y cambiarse de acuerdo a las necesidades. Al valorar la acción, ya se atiende a las intenciones más que a las consecuencias. 
2) Teoría de Kohlberg.
Ante un dilema moral, las respuestas podrían agruparse en tres niveles, con dos etapas cada uno, por las que pasa el individuo en su desarrollo moral:
-Nivel Preconvencional (menores de 9 años): Juicios basados en las consecuencias físicas y hedónicas de los actos y en el poder físico de quienes dictan las normas.


Etapa 1: orientación hacia el castigo y obediencia a la autoridad. El niño obedece por temor al castigo.


Etapa 2: orientación hedónica e instrumental. Es justo lo que satisface nuestras propias necesidades y, accesoriamente, las de los demás.
-Nivel Convencional (mayoría de adolescentes y adultos): La moralidad se define en función de las convenciones sociales y las expectativas de los demás. Lo correcto es cumplir con nuestros propios deberes, con las normas y mantener el orden social.


Etapa 3: orientación en función de las relaciones interpersonales. Se obra bien cuando se agrada a los demás y se consigue su aceptación. Se tienen en cuenta las intenciones.


Etapa 4: orientación hacia la autoridad y la ley. Respeto a la autoridad y aceptación de las normas sociales.
-Nivel Postconvencional (minoría de adultos): La moralidad se basa en valores y principios universales, que trascienden a los grupos y a las personas.


Etapa 5: orientación hacia el contrato social.  Conciencia de la relatividad de los valores y de que las reglas se basan en el consenso social, siendo posible su cambio si es útil socialmente.


Etapa 6: orientación hacia los principios éticos universales. Los principios de justicia y respeto de la dignidad humana deben anteponerse a las reglas emanadas del contrato social. La conducta se basa en principios éticos, elegidos por uno mismo. Los principios son universales.
Esta teoría, igual que la anterior, supone que la secuencia del desarrollo moral es invariante y universal. Se han encontrado datos a favor de este supuesto y las críticas no han conseguido falsearlo.
La enseñanza de los valores.

Los procedimientos indicados anteriormente pueden ser eficaces también para el desarrollo de valores. Sin embargo, debido a la menor susceptibilidad de éstos al cambio y a que el aprendizaje de valores está intrincado en el desarrollo del juicio moral, cabe buscar medios más específicos para enseñarlos. Algunos especialistas ofrecen las siguientes sugerencias:
· Inculcar valores, con el objetivo de transmitir a los alumnos un conjunto determinado de los mismos mediante repetición y reforzamiento.
· Esclarecerlos, es decir, ayudar a los alumnos a identificarlos, esclarecer los valores presentados en distintas situaciones, reflexionar sobre sus consecuencias, y construir sus propios esquemas de valores dentro de un clima de libertad y aceptación.
· Analizarlos, que descubran y examinen sus propios valores y que desarrollen la capacidad de emitir juicios morales, apoyados en la razón y la lógica.
· Discutir dilemas morales, presentando distintas situaciones y pidiendo que se discuta qué debe hacerse en ellas, de manera que cada alumno se encuentre diversas opiniones, que le muevan a analizar su propio razonamiento.
