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PRESENTACION

Las actitudes se han constituido como un tema principal de estudio dentro de
la Psicologia Social. Son multiples y variadas las investigaciones quese haningpirado
en este area, lleviandola a ser, quizas, uno de los temas preferidos por los psicélogos
sociales.--~

‘Allport (1968) indicé que el concepto de actitud es probablemente el mas dis-
tintivo e imprescindible en la psicologia social. Es fa‘Z’éﬁablé‘pensar como Allport,
si tenemos presente el objetivo de estudio de la Psicologia, la conducta, y la ayuda
que nos puede prestar el conocimiento de las actitudes como predictoras de los
comportamientos humanos a la vez que determinantes de ellos.

En este tema intentaremos dar respuestas a preguntas del tipo qué se ha
entendido por actitudes, cuiles son sus componentes, cuil es su funcionalidad,
cémo se forman, cémo se miden y cémo es posible modificarlas.

OBJETIVOS OPERATIVOS

19) Escribir la definicién de actitud.

2%) Tlustrar mediante un ejemplo los distintos componentes de la actitud, tanto
desde una perspectiva unidimensional como multidimensional.

3%) Formular por escrito las diferentes funciones de las actitudes.

49 Identificar, en un ejemplo, la técnica de medicion de actitudes empleada.

52) Emitir un juicio critico sobre el valor predictivo de las actitudes.

6°) Escribir los principales factores que influyen en la formacién y cambio de
actitudes.

7% Identificar qué teorias del equilibrio operan en el cambio de actitudes en
diferentes ejemplos que les serdn expuestos.

8% Formular por escrito los principios basicos en los que se apoyan las
diferentes teorias del equilibrio.
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92) Escribir las caracteristicas de cada uno de los enfoques te6ricos que han
estudiado el proceso de persuasién.

102) Ilustrar mediante un ejemplo las distintas etapas que podemos encontrar-
nos en el proceso persuasivo.

119) Clasificar los diferentes factores que pueden influir sobre ¢l grado de
eficacia de un mensaje persuasivo atendiendo a los elementos clave en el
proceso persuasivo.

129) Determinar los principios en los que se fundamentan las teorias sobre la
resistencia a la persuasién.

1. CONCEPTO DE ACTITUD.

Por lo general la_actitud es considerada como una disposicion interna de
WQ@* uradera que sostiene 1as respuestas favorables o desfavora-
bles del individuo hacia un objeto o una clase de objetos del mundo social; es el
Producioy elresumen de todas las experiencias de individuo, directas o socialmente
mediatizadas, cdh?licﬂq objeto o clasés de objetos. Su significacion social puede ser
conte a~desde un punto de vista-individual, interpersonal y colectivo; en el
E:meg caso, el. medio social provee al individuo de modelos y apoyos, en el

gundo, el conjunto de actitudes es |a base de la atraccién mutua y de la formacién

degru alt: . L
4 Brupos, por iltimo, son fuente de semejanzasy diferencias individuales en el seno
€ una sociedad.

Cuand g S:g:r:aa ‘:g&ume,tqc.los Poseemos unaidea general de lo que son las actitudes.
(algo o alguieny, o tz?ue tecrilerrios cierta actitud haga un determinado ob|eto'so'c1al
tosy Pensamiex’mtos m0sé l:a 8una forma, comunicando que poseemos sentimien-
MOs 0 10 desapot agradables o desagradable sobre dicho objeto, que lo aproba-
repulsa, etc, Dichoamos’- que le aceptamos o le rechazamos, que nos atrae o nos
actuar, y sobge tods Semlrfnentos suelen reflejarse en nuestra forma de hablar y de
En fin tenc(l)’ €n como f'ea.ccionam.os ante lo que otros dicen y hacen.
naturalez évaluat' en:j:la‘al definir !as a‘cutudes's? caracteriza por centrarse en la
aceptacion que efewa € estas, consndera‘ndolas juicios o valoraciones de rechazo-
definicion de pe Ctuém(?s sobre determmgdo obleto‘soda]. Por ello’des.taca mos la
hace referencis :Y y acioppo (1981), quienes consideran que e! término actl.tud
hacia algung o un sentimiento general, permanentemente positivo o negativo,
de la actitud esty ona, objeto o problema. Es degr, para estos autores, la estructura
Otros aumrga confprmada por una sola _q;mepsnon, la afecnva o evaluatlvg.

componentes (. ‘:l ciczlnaben la estructura de la actitud como integrada por varios
quienes considers tl itne'nsionalidad), entre elllt‘)g Rosenberg y Hovland (1960),
de estimulos oo nfas actitudes como pr\qfilsposxc10n¢s a responc!er”a alguna c.lase
(relaWF de respuesta. Estas' respuestas derl?n ser afec.tnvas
mientos evaluativos, preferencias, etc..), cognitivas (relativas a

nativas (relativo a acciones manifiestas, intenciones o

opiniones y creencias) o_co
tendenci i6 as relaciones se d erm . .
rencencias deaccion), cuyas relaciones s definenentérminos de consistencia, esto

es: debe hz inci i i acia c i
$: que debe haber una coincidencia entre lo que sentimos hacia determinado
objeto, lo que pensamos s

obre él y nuestras tendencias al interactuar con el mismo.
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En este elemental principio se sustentan las principales teorias sobre la formacién y
el cambio de actitudes, nos referimos a las teorias del equilibrio, .

Unidimensionalidad. Algunos autores consideran la estructura de
la actitud como una sola dimension, es decir, evaluar el objeto de la
actitud en términos positivos o negativos.

Multidimensionalidad. Opuesta a la anterior, entienden que la
actitud esta constituida por varios componentes.

1. Unidimensional vs multidimensional.

En lineas generales, estas teorias postulan que una persona necesita que sus
creencias y conductas en relacion con el objeto de la actitud sean consistentes, es
decir, si en un momento determinado y atendiendo a unas circunstancias el sujeto

“encuentra que existe algan tipo de incongruencia entre sus creencias y conductas,
procederi de alguna forma para reducir dicha discrepancia, pudiendo lograrlo a
partir de la modificacién de sus creencias o bien de su conducta, o ambas.

Postulan que toda persona tienen que mantener un equilibrio o
consistencia entre sus creencias y sus comportamientos con respecto al
objeto de la actitud, en caso de incongruencia el sujeto procederd a
reducirla de alguna manera.

2. Teorias del equilibrio.

Dentro de este marco conceptual, cabe destacar la teoria de la disonanucia
cognitiva de Festinger (1957), segln ésta la ausencia de acuerdo entre elementos
que aparecen simultineamente en el conocimiento que el sujeto tiene de algo
ocasiona un esfuerzo por parte de éste para‘hacerlos concordar de uno u otro modo
(reduccién de la disonancia). Segtn Festinger, soportamés mal el hecho de tener
cogniciones disonantes en la cabeza (-Me horroriza el humo y fumo-). Este }Egho
ocasiona un -estado psicolégico- insatisfactorio que procuramos reducir, por ejem-
plo relativizando las cogniciones disonantes (:Me horroriza el humo verdadera-
mente?-) o incluso negindolas (-Me gustan los ambientes cargac_los-). '

Postula que el sujeto intenta establecer armonia, coberencia o
congruencia entre sus opiniones, actitudes, conocimientos y valores, es
decir, entre sus elementos cognoscitivos. Existe disonancia cuando
aparece discrepancia entre los elementos cognoscitivos.

3. Teoria de la disonancia cognitiva,

Resumiendo, genéricamente la actitud es definida como una disposicion a

actuar de un modo particular respecto a un objeto social, un grupo de autores
foe) utl

considera que tal disposicién hace referencia exclusivamente a elementos afectivos
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y otros estiman que dicha disposicién tiene una traduccién afectiva, otra cognitiva
y otra conativa, tendencias ambas que han influido en distintas areas de investiga-
cién, asi la concepcion restringida de la actitud ha influido claramente en la
investigacion metodolégica sobre la medicion de las actitudes y la concepcion mis
amplia en las investigaciones experimentales sobre el cambio de actitud, areas de las
que nos ocupamos seguidamente.

2. MEDICION DE ACTITUDES.
2.1. Escalas.

Idealmente, las actitudes deberian mfenrse observando las respuestas conduc-
tuales en una amplia variedad _de situaciones. En la  practica, desde luego, €5 muy
difncﬂ seguir a [as personas en sus ambientes naturales y observar todas sus
reacciones a una variedad de estimulos, de modo que el procedlmnento mas O menos
estdndar en la medicién de actitudes consjste_en, con51derar prmcxpalmenle las
reaccxones _verbales ((evaluatlvas) a representaciones_ snmbohcas del objeto de 1a
acnﬁjd Por tantd, los procedimientos mas habituales parala medicién de actitudes
apuntan a construir escalas siguiendo alguno de los siguientes métodos:

2.1.1. Método Likert.

Este método representa una aplicacion directa de la teoria de los tests. Los
principios y/o postulados de los que se parte a la hora de construir una escala de este
tipo serian los siguientes:

- Es posible estudiar las actitudes a partir de un conjunto de enunciados

(itemes) que operen como reactivos para el sujeto, &ste debe decantarse | por’

una opcién de respuesta.

- Los individuos pueden situarse en la variable de actitud desde el punto mas

favorable al mas desfavorable

- La valoracién de los su;etos en la variable de actitud no supone una

distribucién uniforme sobre el continuo de actitudes, sino su posicion
favorable o desfavorable sobre el objeto estudiado.

Los pasos a seguir en la confeccién de una escala Likert serian:

1. - Preparacién de los itemes iniciales. Recogeriamos una serie de enunciados
aﬁrmatwos y negativos referldoé al tema o actitud que pretendemos medir,
aunque no es preciso que estén relacionados directamente con ellas, que
superaran en nimero a los que queremos que aparezcan en la escala ﬁnal

2. Administracidén de los itemes a una muestra de sujetos lo suficientemente
representativa de la poblamon cuya actitud de§§zir£os medir. A los sujetos
se le pedira que manifiesten st acuerdo o desacuerdo. Para ello, , cada frase
cuenta con una escala generalmente compu'esta decinco alternatlvas as: muy
de acuerdo, de acuerdo, indeciso, en desacuerdo, y muy en desacuerdo.

3. As:gnaaon de los puntuajes a los itemes. Asignaremos una puntuacién a

los distintos itemes de manera que podamos clasificarlos segin reflejen
actitudes positivas o negativas.
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4. Asignacion de puntuaciones a los sujetos. La_puntuacién de cada indivi-

duo serd la suma de las puntuaciones de los distintos itemes.

5. Analisis y seleccion de los itemes. Mediante la aplicacién de las pruebas
estadisticas pertinentes seleccionaremos aquellos itemes que resulten
mas discriminadores de la actitud en cuestién'y rechazamos aquellos que
no los sean. Con los itemes seleccionados confeccionaremos nuestra
escala definitiva adaptada a la poblacién objeto de estudio.

2.1.2. Método Thurstone.

Este implica los siguientes pasos:

1. Formulacion de una gran cantidad de itemes en relacién con el objeto de
la actitud. - B T

2. Los itemes son clasificados por unos jueces en once categorias a lo largo
de un continuo de més a menos favorable segtn el grado de acuerdo con
que el item refleje la actitud subyacente.

3. Llas categorias son numeradas de 1 a 11 y se da un valor a cada item

tomando la mediana de la posicién que le ha dado el grupo de jueces.

4. Se pasa a calcular el rango intercuartil como medida de la variabilidad
entre jueces, y se eliminan aquellos itemes en los cuales existe grandes
desacuerdos.

5. Seselecciona un numero pequeiio de los itemes que nos quedan¢aproxi:
madamente entre 20 y 25, pero que entre ellos exista una dispersion mas
© MENOS uniforme a través del continuo de actitud. T

6. Porultimo, se |e pide al sujeto que marque aquellos itemes con los que esté

de acuerdo, 1, puntuacién_obtenida_seri la-mediana_de las valores
escalares de todos los jtemes marcados.

2.1.3. Método Guttman,

El mé€todo de Guttman se basa en el anilisis de_las pautas de respuesta
R Bl >
producidas por los sujetos al responder a_Una escala_de ftemes ordenados. La
construccion de una escala tipo Guttman requiere:

1. Laformulacién de un.namero pequeiio de enunciados que representen
diferentes grados de favor/contra respecto al objeto de Ia acitud.

2. Sepreguntaalos sujetos si €5t4n de acuerds 6 en desacuerdocon cada uno
de los enunciados y se calcula la frecuencia con Ia cual ha sido aceptado
cada uno de ellos (popularidad).

3. Se construye una matriz (escalograma) situando en las columnas los.
enunciados ordenados en sentido inverso a su popularidad, y en las

lineas las configuraciones individual€s de respuesta, incluyendo desde

las que sélo comportan acuerdos hasta aquellas que s6lo comportan
desacuerdos.

La escala ordinal que resulta es jerarquica si, en el conjunto de las configura-

ciones, la aceptacién de un emc@_ todos los enunciados de orden

inferior. La puntuacién individual (frecuencia acumulada de 1os acuerdos de toda o
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de una parte de la escala) tiene la propiedad de ser reproducible, es decir, se pu_ede
reproducir la configuracion de las respuestas de un sujeto a partir de su puntuacion
(Caroll y Arabie, 1980).

2.2. Técnicas de observacion de la conducta.

Estas técnicas se fundamentan en la supuesla existencia de una corresponden-
cia entr€ la naturaleza de la conducta'y Ta naturaleza de la actitud subyacente a Ia
misma. De esta manera, el sujeto que mantenga una determinada actitud ante un-
objeto concreto, tenderi a comportarse ante el objeto siguiendo las directrices
marcadas por su actitud, asi la observacién de la conducta nos permitiria inferir la
actitud subyacente. Ahora bien, el problema radica en que las personas actian

muchas veces de un modo jim QreviéiBle e inesperado complicando la observacién

S

de"tasconductas y s6bre todo, sesgando las medidas conductuales de la actitud,
Tonviitiendo ésta téchica en poco fiable y vilida.

Por otro lado, esta técnica se ha utilizado con escasa frecuencia debido,
principalmente, a la dificultad decrear situaciones capaces de elicitar conductas
hacia un Ghjeto agﬁ‘uﬁm”géjégadoatg material y temporal que supone su
Aaplicacién. 1a dificuitad de observar la conducta en su ambiente natural, lleva a los
inveSﬁgaQQLgs,;elabojgfias situaciones en el laboratorio, generando grandes costos
y Serios pmmﬁetoﬁag’,’g{g&;m?ﬁma podemos estar seguros de si las

‘m%r_eﬁ's'it'ié'cfibhé?éantroladas pueden generalizarse a situaciones de la vida

T€al, tampGco tenemos la plena seguridad de la adecuacién de la situaciones
Creadss, i e -

-2C28, ni de la”coniducta del sujeto, pues. ésta, puede ser diferente segin la
Situacion en la que se encuentre. =~ |

Las situaciones disefiadas pueden ser, segin Cook y Selltiz (1964), de tres
manel"?STm—-W“:'—' A

S s
ey

) @Ewsﬂ,sujetos situaciones es(qndarizadas que parezcan realesl'_})»gr

ejemplo, se Te solicita 1 a 165 sujetos dinero para ayudar al pueblé gitano.

- Solicitar a los sujetos ejercer un determinado rol en una situacién cuidado-

S@Ej?@é@ﬁsmﬁdarizada, solicitando al sujeto que se comporte en
dicha situacién como lo haria en la'vida real. I
- Situa§i§,29§ en las que se pretende estudiar las actitudes hacia un grupo
social, se realiza a partir de elecciones sociométricas entre los individuos, los
Cuales son miembros del grupo objeto de estudio. T
En cualquiera de los tres casos anteriores tenemos que tener presente, como
ll;no de.los $€sgos que nos podemos encontrar, el deseo de los sujetos de ofrecer una
uena j

fOpresion, lo que podria llevar al sujeto a emitir conductas que no reflejen su
verdadera actitud hacia el objeto en cuestion.

2.3. I\r_létodos baSadrosrethimulos parcialmente estructurados.

. Conestas técnicas no se pretende que los sujetos especifiquen sus reacciones
directamente, sino que describan o interpreten un estimulo (diapositiva, postal,
dibujo, etc..) o bien narren una historia, o simplemente, predigan la conducta de
uno de los caracteres que se le presentan. La idea que subyace a la utilizacion de
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estas técnicas, consiste en evitar que el sujeto se ponga a la defensiva respecto a
la actitud que se esta evaluando. De esta manera, se pretende soslayar los posibles
sesgos de una evaluacién en la que el sujeto es consciente de lo que se le esta
midiendo.

Estas técnicas pueden utilizarse fundamentalmente de dos maneras. Una, los
sujetos desconocen por completo que estn siendo evaluados y "dos, los _sujetos
conocen que los estin evaluando pero desconocen lo que se les evalia.

" Entre las técnicas mas utilizadas nos encontramos las pictoricas, eleccion de
error y completar frases. oo
~ " Existen investigaciones que han puesto de manifiesto una correlacion baja
pero significativa entre los resultados de medidas parcialmente’ estructuradas y
pfuntuauones en medidas de_autoinforme (Cook y Selltiz, 1964). Los datos que se
extraen mediante las técnicas de esumulos parcnalmeme es[ructurados son mis
complejos de resumir, sinembarg

'2.4. Medidas psicofisiologicas.

Con este tipo de medidas podemos conocer y evaluar con la instrumentacion
adecuada y de forma directa, inmediata y precisa, los procesos psicofisiol6gicos que
experimentan los sujetos y de los que normalmente no son conscientes. Por ello, s€
han utilizado con frecuencia para estudiar las actitudes de los sujetos cuando éstos
contoda probabilidad vana oponerse 0 van a serincapaces de expresar sus actitudes
con sinceridad.

Las medidas mas frecuentemente utilizadas han sido:

La respuesta galvanica de la piel. Nos informa de los cambios producidos
poruna actitud en el sistema nervioso autdnomo y epespecial del simp atico, debido
a que cuando la persona esta ansiosa o excitada, se produce un camblo en. la
conduccion eléctrica de la piel.

" ladilatacion pupilar. Nos informa de los cambios originados en las s pupilas
cuando se observa un estimulo con €l Gue se esta ¢ ego-implicado.

Otras medidas pueden implicar respuestas tales como, salivacién, parpadeo,
constriccion vascular y que han sido condicionados a un. estimulo verbal y que
por un proceso de generalizacién semantica aparecen en respuesta a palabras o
conceptos que son similares en significado a los estimulos originales.

Otros_estudios (Cacioppo y Petty, 1979) han analizado las evaluaciones

e]ectrofISlOlOglcas como el electromiograma, ritmo_cardiaco, y actividad respi-
ratoria, concluyendo que ofrecen medidas objetivas, concurrentes e independientes

dé larespuesta cognitiva ante la persua516ny que los sujetos son procesadores activos
de informacién cuando estan altamente implicados ¢on €l obleto de laactitad—

El problema de las medidas psicofisiolégicas radica en que éstas reflejan, por
lo general, s6lo el nivel de excitacién de los sujetos y-no la direccién favorable o
desfavorable de su actitud. Otra critica que se le ha planteado a este tipo de medxdas
consiste en la controlabilidad que el sujeto puede llegar a tener de su respuesta
supuestamente involuntaria, tal y como se ha puesto de manifiesto mediante las
investigaciones sobre biofeedback.
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3. VALOR PREDICTIVO DE LAS ACTITUDES.
AR TR
El principal propésito de la medicién de actitudes es predecir la conducta. Si

nosotros conocemos la actitud que posee un sujeto con respecto a un objeto, podemos
predecir «e_l_ comportamiento del sujeto ante dicho objeto. Inicialmente la validez
p@de l‘é‘s’icumdes en este sentido fue puesta a prueba correlacionando
puntuaciones obtenidas en escalas generales de actitud con conductas manifiestas y
especificas i sity, Los resultados fueron totalmente desalentadores (Wicker, 1969).

No obstante, Fishbein y Ajzen han demostrado recientemente que las actitudes
permiten predec1r la conducta pgrf_e_gmmente siempre y cuando la actitud medida sea
congruente cgp_lg conducta a predecir y especifica mas que general (véase Pagel y
Davidson, 1984). Es decir; ciiando la conducta y la actitud son especificas por los que

se refiere a 12 accjon concreta a realizar, el objeto hﬁc:a el que esa accion se dirige, el
contexto en el que tiene lugar: x_lmomento en que “ocurre. El principio de com-
P d, afirma que_solo cabe esperar relaciones entre actitudes y conductas
cuando ambas estin planteadas al mismo nivel de generalidad.

Lg@_cg_tl_&ante la accién misma es a menudo mas predictiva que la actitud ante el
objeto. Ademas seAha comprendldo que e la busqueda de correlaciones positivas entre
aCtltudes‘? conducta es un esfuerzo mal orientado, porque no se puede poner a prueba

si una dlsgp_smlonjatente es.un determinante de la conducta manifiesta mediante la
correlacion de lo que la gente dice y hace. La correlacién entre las medidas de la actitud
verbalyla conducta ta manifiesta es también Una medida incorrecta de la asociacién entre
1%’3&5' la conducta porque da por supuesto que las actitudes pueden ser causas
suficientes de la_conducta pero ha quedado perfectamente claro, en virtud de nume-
ro30s estudios, que la conducta social en situaciones particulares esta determinada por
muchos otros factores. Esto conduce al tipico hallazgo de una discrepancia o relacion
Aasimétrica entre lo que Ta gente dice y hace. En muchas situaciones, la influencias
normatwas convxerten en mis dificil o costoso el hecho de que una persona practique
lo que predlca y por lotanto encontramos que expresar una actitud contranormativa no
€s muy predictivo de la conducta real, mientras que presentar la conducta correspon-
diente predice muy bien la actitud de la persona. A la inversa, la ausencia de actitudes
contranormativas es fuertemente predictiva de conducta normativa. La expresion verbal
deunaactitudlatente parece tenerun umbral masbajo que la conducta manifiesta, segin
lohasugerido Campbell Lasexpresiones verbalesdeactitudes basadas enla experiencia
directa previa con el objeto de la actitud aparentemente elevarian el umbral de dichas
expresiones y conducirian a una mejor prediccion de la conducta. La investigacién
reciente ha demostrado que esto es asi. La experiencia directa con el objeto de la actitud
facilita que la informaci6n que maneja el sujeto sea de primera mano y no se encuentre
mediatizada, por lo que su procesamiento serd mas sencillo y ripido. Todo esto
producird una mayoraccesibilidad actitudinal, es decir, se traducird en una mayor fuerza
de la asociacion objeto-evaluacién. Por tanto, las actitudes que surgen de la experiencia
directa con el objeto de la actitud suelen ser, por lo general, mis estables, resisten mejor
los ataques y criticas e inspiran mayor confianza en la persona que las mantiene.

También serd mas probable su evocacién ante la mera presencia del objeto actitudinal
y mayor su influencia sobre la conducta.
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Siguiendo los trabajos de Fazio y Williams (1986), podemos concluir diciendo
que las personas con mayor accesibilidad actitudinal presentan una rgayor estabxlx—

dad temporal en sus actitudes y que éstas puedan predecit mejor su conducta

cuando entre ésta y la medici6n de la actitud haya trascurrido un periodo de_Uempo
considerable.

4. FUNCIONES DE LAS ACTITUDES.

Las principales funciones que desempenan las actitudes son cuatro, todas ellas
de naturaleza fundamentalmente motivadora. Siguiendo a Katz (1990) tendriamos:

a) Funcion defensiva del yo.

b) Funcion valor-autorrealizacion expresiva.

¢) Funcion instrumental, utilitaria o adaptativa.
d) Funcion de economia o conocimiento.

4. Funciones de las actitudes.

a) Funcig__r;_’ defensiva del yo. Indlca cLe las acumdes funcnonanan .como

-

h O S PEa

mxentos neganvos hacna si mnsmo o hacna el propxo 3rupo al uempo que
permitirianla p oyeccxén de estos sentimientos hacia otras personas u otros.
grupos.

b) Funcién valor-autorrealizacién expresiya. Las per. on tiene e, Iz
sidad de. expresar actitudes ue__reﬂn Sus propios
e actitudes no va tanto dirigida a influi d

< ke et R
validez del prSpic concepto de si mlsmo
©) Funcién instrumental'utﬂifafi? i 0 adaptativa. Las actitudes ayudanalas

Eersonas a a]canzar‘glh)]geg_vos_. eseados, como lasTe recompensas, 0 a evitar
ob;etnvos no deseados, como €l castigo. Una actitud favorable facilita a la
persona la consecucion de objetivos deseables, por el contrario una actitud
desfavorable conduce al sujeto a evitar la consecucién de objetivos indesea-
bles. Segn Fazio (1980), las actitudes mas accesibles, es decir, aquellas que
implican una asociacién fuerte entre el objeto de la actitud y la evaluacion,
serdn mis funcionales y ayudarin mis a la persona a guiar su accié6n hacia
el objeto.

d) Funcién de economia o conocimiento. Las actitudes estructuran u or-
ganizan la sobrecarga de mformacx(m ‘que nos llega de nuestro ambiente
exterior ayudindonos asi a 31mp11f1car y comp:ender mejor el complejo
mundo en que vivimos. A31 ante situaciones nuevas, nuestras acutudes nos
permiten, en base a nuesiras S experiencias pasadas predgglr que podemos
esperar de esa situacion. Tener una actitud hacia un objeto es mas funcional
para la persona que no tener- nmguna puesto que por ese solo hecho puede
orientar su accién y saber Io que es conveniente hacery lo que es preferible
evitar en todo lo relacionado con el objeto de la actitud.

el T o SRy T
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Debido al valor funcional de las actitudes, los investigadores han tratado de
comprobar experimentalmente cémo es posible cambiar las actitudes de una
persona. Seguidamente revisamos este tipo de investigacién que nos ha provisto no
s6lo de métodos para el cambio de las actitudes, sino también de formulaciones
tedricas respecto a la formacién de éstas.

5. FORMACION Y CAMBIO DE ACTITUDES.

El estudio del cambio de actitudes ha sido un 4rea principal de investigacion
en psicologia social durante los dltimos cuarenta afios. El enfoque tradicional ha
consistido en considerarlo como un problema de procesamiento de la informacién
basado en la comunicacién persuasiva. El modelo subyacente en este tipo de
estudios asume el supuesto de que el cambio de actitud depende de la discrepancia
entre la actitud original del receptor y Ia posicion por la que aboga la fuente del
Mefsaje. 1a cantidad de cambio producido en el receptor se considera una funcién
de™Ios pesos relativos de la fuente y el receptor. Este modelo proporcional del
cambio puede expresarse como sigue:

Wi + Wr

donde

QAr = cambio de actitud del receptor
WfyWr= pesosasignadosa los valores de las actitudes expresadas o sustentadas
Por la fuente y receptor.

Muchos estudios han demostrado que el peso de la fuente depende en gran
medida _d€ 7 achiud del receptor con respecto a dicha fuente, es decir de la
gredibilidad que ésta tiene para elTecepior o del poder coercitivo de la fuente sobre
¢ Ieceptor.

En cuanto a la credibilidad, autores como Hovland y Weiss (1951) o Leyens
.(1982Y, apuntan que la competencia de la fuente determina en gran medida su
influencia, sobre todo cuando es una competencia atribuida por el perceptor.
Por ello, e} agente de la influencia ha de procurar mas parecer un experto que
serlo. . . -

Otro aspecto importante de la credibilidad es la intencién mas_o_mengs-
transparente de persuasién. Investigaciones (Walster y Festinger, 1962; Becker,
1965) demuestran c6mo_sujetos que escuchan una comunicacién persuasiva sin
saber que la misma se dirige a ellos registran un mayor cambio en sus actitudes que
aquellos que escuchan la misma comunicacién atribuyéndole al comunicador
parcialidad e interés en modificar sus actitudes.

Otra caracteristica importante de la persona que comunica o fuente persuasiva
es_el atractivo..Una fuente atractiva puede, determinar que se le preste atencion al
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mensaije, influir en la fase de aceptacién a través del proceso de identificacion,
aumentar la credibilidad, y poseer caracteristicas que_Jas_hagan_.realmente mas
eficaces en la persuasion. T

Para finalizar con las caracteristicas de la fuente decir, que cuando la eficacia
de un mensaije persuasivo descansa en lg capacidad de poder del emisor, es probable
que se dé un cambio de actitud en el receptor de forma manifiesta o aparente, pero
no necesariamente interno. Ahora bien, y siguiendo la teoria de la disonancia
cognitiva, cuando un individuo manifiesta externamente una actitud en la que no
cree, de forma repetida y espontinea, suele ir produciéndose un cambio enla actitud
interiorizada que, poco a poco, se va asemejando a la manifiesta.

La segunda categoria principal de los determinantes estudiados estd relaciona-
da con la discrepancia entre las actitudes de la fuente y el receptor, tal como las
percibe este Gltimo. Numerosos estudios han investigado el efecto de la estructura
del mensaje en el cambio de actitud, pero son muy pocos los hallazgos solidos de
los que ha podido informarse. Parece que factores tales como la apelacién emocio-
nal, el miedo, la activacién, el estilo de la entrega, la presentacién explicita de
conclusiones, la refutaciéon de los contraargumentos, la repeticién y el orden de
presentacion tienen diferentes efectos, que dependen del contenido del mensaje y
de la naturaleza del receptor. o o

Tampoco lo que se ha hallado permite extraer conclusiones con respecto a la
influencia de las caracteristicas del receptor en el cambio de actitud. S6lo hay
pruebas débiles en cuanto a que exXista un factor general de susceptibilidad, que
podria ser afectado, segin Hovland (1959), por los siguientes factores:

- Autoestima. Cuanto mayor es la autoestima, menos susceptible a la influen-

cia sera el individuo (Rodrigues y Calvacanti, 1971).

- Autoritarismo. Las personas autoritarias son muy susceptibles a ser
influenciadas por comunicadores de prestigio (Centers, Shomery Rodrigues,
1970).

- Aislamiento social. La sensacién de aislamiento social conduce a una
mayor dependencia de la aprobacién por parte de los demds, lo que redunda
en una mayor susceptibilidad a la influencia.

- Mayor o menor riqueza de fantasias. Las personas mas propensas a las
fantasias son mas susceptibles a la persuasion.

- Tipo de orientacién vital. Los individuos cuyos valores son més compati-
bles con la adaptacién y la conformidad son mas susceptibles a la persuasion
que aquellas cuya orientacién vital valora la independencia y el estableci-
miento de objetivos y patrones personales.

McGuire (1985) ha sugerido que los hallazgos contradictorios sobre el efecto
de los factores del mensaje y del receptor pueden conciliarse si se asume el supuesto
de que muchos de estos factores tienen efectos opuestos sobre la comprension de
un mensaje y el rendimiento cuando el mensaje es entendido. Las pruebas experi-
mentales y los resultados de los estudios de campo respaldan considerablemente la
explicaciéon de McGuire, quien ha determinado la existencia de doce etapas o pasos
en el proceso persuasivo: exposicion, atencién, interés, comprension, generacion
de cogniciones relacionadas, adquisicién de habilidades relevantes, aceptacion,
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memorizacion, recuperacion, toma de decisién, actuacién y consolidacion post-
accién.

Este modelo ha sido reducido a dos factores: recepcion y aceptacion. De esta
manera, la gran mayoria de las variables de las que depende la eficacia del mensaje
persuasivo son susceptibles de ser analizadas segin sus efectos sobre alguno de
estos dos factores.

1. Exposicion.

2. Atencion.

3. Interés.

4. Comprension.

5. Generacion de cogniciones relacionadas.
6. Adquisicion de habilidades relevantes.
7. Aceptacion.

8. Memorizacion.

9. Recuperacion.

10. Toma de decision.

11. Actuacion.

12. Consolidacion post-accion.

5. Las doce etapas en la persuasion.

Es importante destacar de este modelo, que los diversos pasos dependen unos
de los otros, es decir, el receptor debe pasar sucesivamente por cada uno de ellos
para que la persuasion cause el efecto deseado. Otra implicacion es que el efecto de
una comunicacién sobre el cambio puede comprenderse mucho mejor si se analiza
su impacto sobre cada una de las distintas etapas. Ciertas caracteristicas del mensaje,
o de la fuente, pueden tener distintos efectos segin la etapa en la que nos
encontremos. En alguna puede tener efectos positivos pero en otra puede cambiar
de signo.

Alternativamente se han propuesto otros modelos, entre ellos la teoria de la
T@@L_mgnitwa, segln ésta, siempre que un receptor recibe un mensaje persua-
sivo, compara lo que la fuente dice con sus conocimientos, sentimientos y actitudes
previas respecto al tema, generando, de esta manera, unas respuestas cognitivas.
Estos mensajes autogenerados son los que determinan el resultado final del mensaje
persuasivo. Cuando los pensamientos van en la direccién indicada por el mensaje,
la persuasién tendra lugar, por el contrario, si van en direcciébn opuesta, no se
producira persuasioén (Petty y Cacioppo, 1981).

Los mensajes autogenerados son las respuestas cognitivas que
elabora un sujeto al compararlo quedice la fuente con sus conocimientos,
sentimientos y actitudgs previas. Estos son los que determinan el resul-
tado final del mensaje persuasivo.

6. La teoria de la respuesta cognitiva.
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Un aspecto importante en esta teoria es determinar los factores que influyen
sobre la cantidad de argumentos o de respuestas cognitivas que el receptor genera,
tanto a favor como en contra. Lo que parece depender de la distraccién, y de la
implicacion personal del receptor en el tema.

En los modelos anteriores para que un mensaje persuasivo sea eficaz, el
perceptor tiene que implicarse activamente en el procesamiento cognitivo de dicho
mensaje. Ahora bien, todos sabemos que existen situaciones en que somos persua-
didos sin darnos cuenta, sin haber analizado el contenido del mensaje. En este caso,
la persuasion no es tanto el resultado del anilisis que realizamos sobre el mensaje,
sino el resultado de alguna senal o caracteristica superficial del mensaje, de la fuente
que lo emite, o bien de las reacciones de otras personas que reciben el mismo
mensaje (Eagly y Ckaiken, 1984). Es decir, somos persuadidos porque seguimos
determinadas reglas heuristicas de decision (modelo beuristico).

Algunos de los heuristicos utilizados con mayor frecuencia se basan en la
experiencia de la fuente (p.e. de las personas expertas se puede confiar), en la
semejanza (p.e. las personas parecidas tenemos los mismos gustos), en el consenso
(p.e. si la mayoria lo dice debe ser bueno), o en el nimero y longitud de los
argumentos (p.e. sitanto se habla y se argumenta a favor es que debe ...). Podemos
utilizar otros heuristicos como -la estadistica es fiable., <las personas que me son
agradables tienen opiniones interesantes-, <los ricos y los famosos saben disfrutar de
la vida-, etc..

Postula que la persuasién no es tanto el resultado del andlisis que
realizamos sobre el mensaje, sino el resultado de determinadas reglas
beuristicas de decision.

7. El modelo heuristico.

Petty y Cacioppo (1981, 1986a, 1986b) han propuesto un modelo denominado
de probabilidad de elahoracién que permite integrar los enfoques anteriores. Segun
este modelo, cuando recibimos un mensaje persuasivo podemos analizarlo racional-
mente (ruta central) o bien proceder de forma casi automitica siguiendo un
heuristico (ruta periférica). La probabilidad de elaboracién depende de dos factores
necesarios y simultaneos, la motivacién y la capacidad.

Por todo lo expuesto, pudiera dar la impresién que todos estamos sometidos
amultiples intentos persuasivos por parte de los demids, y que apenas nada podemos
hacer ante este fené6meno. Sin embargo, los receptores disponen de numerosos
mecanismos para eludir la influencia persuasiva. En general, podemos decir que
cuanto mayor es el conocimiento que el receptor tiene del tema y mas articulado esta
este conocimiento, mas dificil es persuadirle (Wood, 1982).

¢Como se resisten los sujetos a la persuasién?. Segiin la teoria de la inocylacion
de McGuire existen dos procedimientos. El primero, hacer mas sana la actitud o
creencia que va a ser atacada, lo cual se logra mediante el uso de argumentos de
apoyo. El segundo, inocular la actitud ¢ creencia que se va a-atacar, exponiendo-al
sujeto a argumentos contraactitudinales-refutados. Por tanto, si el sujeto ha estado
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viviendo en un ambiente donde no han existido amenazas hacia sus actitudes o
creencias, la inoculacion deberi ser superior a los argumentos de apoyo. ’
Una tradicién completamente distinta de la investigacién del cambio de actitud
fue alentada por la teoria de Festinger de la disonancia cognitiva. Como indicamos
anteriormente, segtn esta teoria, las personas tienden a reducir las cogniciones
disonantes. Por lo tanto, se puede esperar que cuando los individuos son obligados
a someterse en él nivel conductual, tenderin a cambiar sus actitudes en concordan-
cia con su conducta. Las pruebas experimentales respaldan esta prediccion, aunque
no est4 claro si la reduccién de la disonancia es la causa del cambio de actitud ™
quervado. Ademis, de la investigacién posterior surge con caricter obvio que el
proceso sblo parece operar en ciertas condiciones una de las cuales es que la
Persona debe percibir que su propio compromiso con la accion es voluntario.
~ Unatercera estrategia del cambio de actitud consiste en exponer directamente
al receptor al objeto de la actitud. La investigacion ha demostrado que la simple
exposicién a un estimulo puede bastar para inducir una evolucion positiva del
estimulo. Recientemente se ha demostrado que tales preferencias se pueden incluso

desarrglg\r sin que se sea capaz de discriminar los diversos estimulos (Zajonc, 1980).
Se ha sostenido que la efectividad de estas tres estrategias depende de la

_medida én que el contenido del mensaje esté mas relacionado con la fuente o el
receptor de la comunicacién. En general, se supone que la conjuncién de estr@
YM%Eesult_agq_ijp mayor cambio de actitud. De modo que una fuente
¢Xterna puede sermuy persuasiva cuando el contenido del mensaje esta relacionado
€On su propia pericia, pero 1o es menos cuando la comunicacién se refiere a valores
Sustentados por el receptor. El cambio de las ideas que una persona tiene de si misma

Cenz:1 masinfluido sj se logra que esa persona se centre en la observacién de su propia
onducta.
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