PÁGINA  
1

PSICOLOGÍA SOCIAL
TEMA 22

ENFOQUES ATRIBUTIVOS.
Son teorías que explican el cambio de actitud como consecuencia de atribuciones causales que las personas hacen de su propia conducta o de las atribuciones que creen que hacen los demás.

La teoría de la autopercepción: Defiende que las personas infieren que la causa de una conducta es una actitud. "Si yo hago esto es porque tengo una determinada actitud".Si me gusta el pescado es porque antes libremente elegí comer pescado.

Se intentará demostrar como el cambio de actitud depende en parte de las atribuciones causales que hacen las personas de sus conductas propias y de las demás.

La teoría de la autopercepción:
La autopercepción es el proceso a través  del cual las personas intentan comprenderse ellas mismas observando su propia conducta y las circunstancias en que ocurre. Lo que Bem sugiere, y lo que la teoría de la percepción propone, es que las personas recuerdan lo que hicieron o dijeron en el pasado respecto a un individuo, problema u objeto e infieren su actitud hacia ellos de estas conductas. 

Si actuó de manera positiva hacia el objeto, se infiere una evaluación positiva ( “me debe gustar el pescado puesto que elegí libremente pescado).

Si actuó de forma negativa, se infiere una evaluación negativa (“no me puede caer bien Juan si siempre estoy discutiendo con él”.

Esta teoría se basa en gran medida en los modelos de atribución .

Defiende que las personas NO recurren a sus disposiciones internas para explicar la conducta cuando ésta parece estar bajo control externo. 

Si la teoría de la disonancia una conducta contraria a las creencias producía disonancia, reducible haciendo que las actitudes y conductas fuesen más consistentes; En la teoría de la autopercepción se defiende, en cambio, que la persona infiere sus actitudes de su conducta anterior, a menos que haya una suficiente justificación externa (P.ej: un elevado incentivo o poca libertad de acción).

En consecuencia, Bem, razonó que es el proceso atributivo y no la reducción de la disonancia lo que lleva al cambio de actitud. Es decir, las personas no racionalizan sus conductas para reducir la tensión, lo que hacen es inferir que su actitud es la causante de su conducta anterior y del conjunto de circunstancias que la rodean cuando ocurre.

 Desconocemos nuestras actitudes y simplemente las inferimos de nuestra conducta y del conjunto de circunstancias que la rodean cuando ésta ocurre. Es decir realizamos un proceso atributivo.

Para la disonancia, las actitudes son predisposiciones estables y duraderas, por eso una conducta  contraactitudinal provoca disonancia y la persona intenta librarse de la tensión cambiando de actitud.

Para la autopercepción, las actitudes sólo son afirmaciones verbales pronunciadas con el deseo de cooperar con un experimentador curioso, pero sin plena convicción y sentimiento. De aquí que la persona pueda cambiar fácilmente estas opiniones (actitudes) superficiales.

Se intentará demostrar como el cambio de actitud depende en parte de las atribuciones causales que hacen las personas de sus conductas propias y de las demás.

La teoría de la autopercepción:
La autopercepción es el proceso a través  del cual las personas intentan comprenderse ellas mismas observando su propia conducta y las circunstancias en que ocurre. Lo que Bem sugiere, y lo que la teoría de la percepción propone, es que las personas recuerdan lo que hicieron o dijeron en el pasado respecto a un individuo, problema u objeto e infieren su actitud hacia ellos de estas conductas. 

Si actuó de manera positiva hacia el objeto, se infiere una evaluación positiva ( “me debe gustar el pescado puesto que elegí libremente pescado).

Si actuó de forma negativa, se infiere una evaluación negativa (“no me puede caer bien Juan si siempre estoy discutiendo con él”.

 Esta teoría se basa en gran medida en los modelos de atribución (capítulos anteriores). Defiende que las personas NO recurren a sus disposiciones internas para explicar la conducta cuando ésta parece estar bajo control externo. Si la teoría de la disonancia una conducta contraria a las creencias producía disonancia, reducible haciendo que las actitudes y conductas fuesen más consistentes; En la teoría de la autopercepción se defiende, en cambio, que la persona infiere sus actitudes de su conducta anterior, a menos que haya una suficiente justificación externa (P.ej: un elevado incentivo o poca libertad de acción).

En consecuencia, Bem, razonó que es el proceso atributivo y no la reducción de la disonancia lo que lleva al cambio de actitud cuando los sujetos admiten su responsabilidad por defender una situación que previamente habían rechazado. Desconocemos, por tanto, nuestras actitudes y simplemente las inferimos de nuestra conducta y del conjunto de circunstancias que la rodean cuando ésta ocurre.

Para la disonancia, las actitudes son predisposiciones estables y duraderas, y de aquí que la conducta contraactitudinal provoque disonancia y la persona intente librarse de la tensión cambiando de actitud.

Para la autopercepción, las actitudes sólo son afirmaciones verbales pronunciadas con el deseo de cooperar con un experimentador curioso, pero sin plena convicción y sentimiento. De aquí que la persona pueda cambiar fácilmente estas opiniones (actitudes) superficiales.

LOS EFECTOS ACTITUDINALES DE LAS SEÑALES EXTERNAS.
Las actitudes pueden formarse a partir de un análisis racional de las caracteristicas del objeto de acftitud o bien del estado afectivo o sentimiento que engendra eses ohbjeto, pero  las actitudes tambien pueden estar basadas en la autopercepción de la información que nos proporcionan  las señales externas, incluida la conducta del sujeto. (especialmente cuando las personas no han pensado previamente en su actitud hacia el sujeto o cuando sus actitudes son ambiguas y/o están basadas sólo en unas pocas creencias.

La autopercepción de la conducta:
Se intentó examinar los efectos de la autopercepción de la propia conducta y de las atribuciones relativas a estas conductas para demostrar que la autopercepción de la conducta influye en la evaluación de las actitudes.

Si se queria inducir una conducta a favor de la religión, se preguntó a los sujetos si ocasionalmente iban a la iglesia o leían algun periodico religioso. 

Si se queria inducir a una conducta no religiosa, se preguntó si frecuentemente iban a la iglesia o leian prensa religiosa.

Este experimento demostró que el grado de religiosidad dependia en parte de las inferencias de los sujetos acerca de su conducta verbal: “si dije que iba alguna vez a la iglesia es porque debo ser una persona religiosa).

Al final del experimento los inducidos a manifestar una condcuta a favor de la religión, dijeron que eran más religiosos que los inducidos a responder de forma menos religiosa (frecuentemente).

Por tanto, las señales externas influyen en los procesos de atribución de las propias actitudes sobre todo si no tenian una actitud previa fuerte y consistente.

Si yo soy ateo, por mucho que me pregunte si voy alguna vez a misa o voy frecuentemente, mi actitud previa no cambiará, siempre diré no, pero si mi actitud previa es ambigua o debil si me pregunta si voy alguna vez a misa dire que sí, porque alguna vez he ido y cuando me pregunten si soy religioso, recordaré que alguna vez voy a misa y dire que sí.

En definitiva, los procesos autoperceptivos estimunados por la revisión de la conducta previa dan lugar a actitudes mucho mejor definidas y con más potencia predictiva respecto a la conducta posterior.

TÉCNICAS DE INDUCCIÓN DE LA CONDUCTA:
Tambien podemos comprobar como la autopercepción influye en las actitudes y conducta, a traves de las técnicas que usan los vendedores, artistas... para hacer que compremos sus productos o coincidamos con sus esquemas de pensamiento o acción.


· Técnica del portazo en la cara : Pedir primero un favor grande y luego uno pequeño, si se pide directamente lo que queremos es facil que nos den un portazo en la cara, pero si empezamos pidiendo mucho y luego vamos a menos es más facil que nos ayuden. Se hizo un experimento y se pidio a un grupo que ayudaran a una buena causa aportando poco dinero: el 17% de la gente ayudó. A otro grupo, primero se les pidió más dinero y se fue bajando, de éstos fue el 50% de la gente la que colaboró. La estrategia del portazo en la cara, parece funcionar mejor cuando la conducta es filantrópica o prosocial.

* Técnica del compromiso encubierto o de la bola baja: Consiste en conseguir algún tipo de compromiso sin aportar toda la información sobre el asunto. Una vez que la persona ha mostrado su aprobación, se completa la información. Por ejemplo es una técnica ahora prohibida pero que utilizaban los vendedores de coches. Ofrecen un precio más bajo que el del mercado, viene el comprador y evidentemente lo compra incluso dando una entrega a cuenta.

Luego el vendedor viene con cara de apenado diciendo que se ha equivocado en el precio y que este es superior, llegando en ocasiones a ser superior al del mercado. Pues bien, generalmente la gente continua comprando ese coche, es decir, la decisión del sujeto tomada libremente de comprar el coche le compromete de tal modo con la acción que le cuesta cambiar de opinión, incluso a la vista de condiciones desfavorables.

* Técnica de esto no es todo: Utilizada con frecuencia en el campo industrial, consiste en presentar el artículo a un alto coste y permitir al cliente que piense en él mientras se mejora la venta añadiendo algún producto de regalo o bajando el precio. Primero exponer hechos referentes a la venta y luego "...esto no es todo.... 

Se hizó un experimento donde primero se ofrecian un paquete con dos galletas y un pastel a 70 ptas el paquete, compraron un 40% de la gente.

 A otros se les dijo que cada pastel costaba setenta pesetas y un momento despues se les decia que ademas les regalaban dos galletas por el mismo precio (condición esto no es todo), pues bien un 70% de la gente compro ese mismo paquete.

La controversia sobre el paradigma de la obediencia inducida

La teoria de la disonancia interpreta la complacencia inducida apelando a una motivación para reducir la tensión que producen las creencias inconsistentes con las actitudes y la conducta.

La explicación de la autopercepción no habla de motivación interna o de tensión, dice que el cambio de actitud tiene lugar porque la persona ejectuta una condcuta que infiere de su actitud ( si digo a los otros de dar vueltas a una clavija es divertido, es porque me debe parecer divertido, si no no lo haría).

LAS REPLICAS INTERPERSONALES:

Bem utilizo en sus estudios réplicas interpersonales, es decir, describía a los estudiantes las condiciones de un experimento de complacencia indicida y despues les pedía que predijeran la actitud final de sujeto que habia participado en el experimento. Los resultados fueron los mismos que los del estudio. Es decir, los estudiantes eran capaces de predecir o pronosticar correctamente la actitud final de los sujetos que participaban en los experimentos clásicos de complacencia inducida.

Es cuando Bem interpreta que los sujetos experimentales habian inferido sus actitudes a partir de su propia conducta. Pero esto no  esta demostrado, es una mera posibilidad.

Existen una serie de experimentos que apoyan a la teoria de la disonancia, y que muestran que hay una activación negativa de una conducta contraactitudinal.

1.-  En un experimento se permite a los sujetos beber un poco de alcohol despues de haber realizado una conducta contraria a las creencias. En esta condición los sujetos no cambiaron de actitud, probablemente porque el efecto relajante del alcohol neutralizó esa conducta.

Por tanto la activación negativa si tiene que ver con la actitud del sujeto en la conducta.Si al beber alcohol se relajan y no hay activación, no necesariamente se cambia de actitud.

2.- Otra explicación nos la da la teoría del manejo de la impresión. Según esta teoría las personas estan socializadas para mostrarse consistentes. Si se las induce a comportarse en contra de sus creencias, se ven sometidas a una tensión aversiva llamada APREHENSIÓN ANTE LA EVALUACIÓN, es decir tienen ansiedad por ganar méritos ante el experimentador o al menos para evitar una evaluación negativa, entonces tienen la necesidad de presentar actitudes coherentes con su conducta para evitar que el experimentador les evalue negativamente.

En definitiva, lo que muestra la teoría del manejo de la impresión es que la complacencia inducida no produce realmente un cambio de actitud, lo que hacen los suejtos es intentar manipular la impresión del experimentador para evitar la APREHENSIÓN ANTE LA EVALUACIÓN y parecer competentes.

3.- TEORIA REVISIONISTA DEL MANEJO DE LA IMPRESIÓN de Tedeschi y Rosenfeld.

Esta teoría muestra el papel conttrolador que se otorga al concepto DE ANSIEDAD SICIAL.

Esta clase de ansiedad se da cuando un experimentador de alto estatus hace que el sujeto se sienta censurado por realizar una conducta contraactitudinal, es decir en el experimentod e complacencia inducida los sujetos cambian de actitud para aparentar honestidad y este cambio guarda una realción directa con el grado de ansiedad  social experimentada por los sujetos.

Ante estas explicaciones ninguna triunfa sobre las otras y aparece una propuesta de integración.

Propuesta de integración de Fazio, Zanna y Cooper (1977)

Estos autores demuestran que la teoría de la autopercepción explica el cambo de actitud cuando la conducta ejecutada, aunque esté en contra de las actitudes del sujeto, es aceptable para él.

Y la teoría de la disonancia explicaría el cambio de actitud cuando la conducta es absolutamente contraactitudinal. tiene la conducta de otras personas.

Es decir, la investigación de Fazio, Zanna y Cooper puso fin a la controversia disonancia/autopercepción mostrando que la disonancia se aplica a una conducta inaceptable y la autopercepción a una conducta que si bien va en contra de la actitud del sujeto, le parece aceptable. Por tanto, la teoria de la autopercepción ha dejado de ser un referente importante en el fenómeno de la complacencia inducida.

Otro estudio de integración fue el de Baumeister y Tice, que demuestran que tanto la disonancia como el menejo de la impresión pueden producir el cambio de actitud.

Cuando la conducta contraactitudinal de los sujetos es privada y en condiciones de alta elección se obtenia el cambio de actitud. Teoricamente sin público se ha de eliminar los motivos del manejo de la impresión, por tanto es la disonancia la causa del cambio.

Por otra parte en condiciones de baja elección, que teóricamente deberia eliminar los motivos de la disonancia, se obtenía cambio de actitud cuando la conducta era pública, y la causa deberia ser el manejo de la impresión.

Es decir sin público y con alta elección, el cambio es a causa de la disonancia que produce la actitud contraactitudinal.

En condiciones de baja elección, pero con público, el cambio de actitud se produce para mostrarse coherentes con el examinador: Manejo de la impresión.

Otra interpretación muestra que en ocasiones las personas pueden cambiar de actitud sólo para no parecer estúpidos o inconsistentes al haber ejecutado una conducta poco coherente con sus actitudes previas. Si se permite a los sujetos reafirmar su autovalor,probablemente no cambien de actitud.

· EL MANEJO DE LA IMPRESIÓN COMO ALTERNATIVA TEÓRICA A LA DISONANCIA/AUTOPERCEPCIÓN.

LA TEORÍA DEL MANEJO DE IMPRESIÓN:

Parte de que la coherencia es algo muy valorado en la sociedad. Cuando se induce a una persona a comportarse en contra de sus ideas, se produce un estado de ansiedad, pero como consecuencia de ser evaluado negativamente por el experimentador. La persona no cambia realmente su actitud, simplemente muestra mayor consistencia entre actitud y conducta para causar buena impresión. No se trata de ser más consistente consigo mismo, sino parecerlo ante los demás.Se intenta manipular la impresión de los otros para parecer que se es consistente con las propias acciones y creencias.

En la teoria de la disonancia, las personas están motivadas por lograr una consistencia cognitiva, mientras que en la teoria del manejo de la impresión las personas quieren transmitir, dados los condicionamientos sociales, una imagen pública positivañ y consistente para obtener recompensas sociales.

El apoyo empírico a la teoría. Campos de investigación:

Aceptación del cambio de actitud; Sesgos anticipados; Disonancia/autopercepción.
1. Aceptación del cambio de actitud o de opinión : 

La aceptación del cambio de opinión o actitud se puede utilizar estrategicamente a efectos de autopresentación.

En unos estudios se comprobo que los sujetos admitian un cambio mayor si la audiencia era únicamente por la persona que quiere persuadirle al cambio.

Si la audiencia era sólo un testigo el cambio era menor.

La cantidad de cambio era intermedia si estaban presentes tanto el persuasor como el testigo.

Es decir, se ha comprobado que una persona admite un cambio de actitud despues de recibir un mensaje, es mejor evaluado por el persuasor que por testigos presentes cuando recibe el mensaje.

2. Sesgos anticipados: como la tendencia por la que la mera expectativa de un ataque persuasivo ocasiona un movimiento a favor de la comunicación persuasiva

3. Disonancia/autopercepción. 

Tanto la toeria del manejo de la impresión como la de la disonancia (Festinger), admiten que la disonancia se produce cuando las personas actúan públicamente de forma contraria a sus creencias. Mientras que la teoria de la disonancia mantiene que los sujetos cambian de actitud en condiciones de libre elección y poco incentivo para reducir la disonancia, la teoria de la autopercepción sostiene que las personas atribuyen sus conductas a actitudes previas. Si hago esto es porque tengo una determinada actitud. Por su parte la teoría del manejo de impresión (a diferencia de la de la disonancia y la autopercepción) defiende que el sujeto que realiza una conducta contraactitudinal en las condiciones de bajo incentivo y alta elección miente para convencer al experimentador de que su conducta es consistente con sus actitudes y creencias.

En condiciones de alto incentivo, el sujeto puede manifestar su verdadera actitud al no tener problemas de identidad y justificar su conducta por la recompensa externa. En la teoría del manejo de la impresión, la tensión, no es producida por cogniciones disonantes, sino para parecer consistentes, las personas reducen inmediatamente la disonancia manejando la impresión que dan a los demas, y por tanto modifican sus acciones o las expresiones de su actitud.

Por tanto, bajo esta teoria, la complacencia inducida no produce un cambio de actitud real, sino una manipulación de la impresión que el experimentador tendrá de ellos mostrándose consistentes.

El falso canal de comunicación : 

Es una técnica que se utilizó para medir de manera cierta los sentimientos del sujeto, de forma que estuviera libre de las distorsiones que puediera provocar el fenómeno de la autopresentación ante el examinador.

En ella se hace creer al sujeto que sus verdaderas actitudes pueden registrarse y medrise con un aparato tan sensible como el detector de mentiras, de esta forma no tendría sentido modificar la actitud en condición de bajo incentivo. 

Se pretende demostrar que si los cambios de actitud se deben a razones de autopresentación, conectados a la máquina, el sujeto no mostraría ningún cambio.

De hecho se comprobó que usando la técnica del falso canal de comunicación, la complacencia inducida bajo la condición de poco incentivo no producia cambio de actitud.

Pero lo cierto es que existen dudas de la efectividad de este procedimiento, que por otra parte no resulta demasiado ético, al engañar al sujeto.

Se ha comprobado que una persona que ha realizado el experimento varias veces, se acaba acostumbrando a la máquina que de alguna forma actua como un placebo al igual que la pildora de la falsa atribución y en estos casos sí se mostró un cambio de actitud.

 Un último desarrollo: la teoría de la identidad de Schlenker.
...es una de las más compatibles con los recientes descubrimientos de la disonancia. 

La teoría de la identidad, se bazsa en que las personas crean las imágenes o identidades sociales que quieren dar a los demas. Según esta teoría, las personas cambian de actitud cuando se creen responsables de haber cometido un acto con consecuencias aversivas; además Schlenker propone un mecanismo mediador, que es el intento de evitar ser considerado autor responsable de esa conducta aversiva.
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