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Cambio de actitudes implicitas

Pablo Brifiol, Javier Horcajo, Alberto Becerra, Carlos Falces y Benjamin Sierra
Universidad Auténoma de Madrid

Las medidas explicitas de las actitudes (eg., auto-informes y cuestionarios) hacen ref erencia a juicios
evaludivos relai vamente controlados, deliberados y conscientes. Las medidas implicitas de las actitu-
des (e.g., priming y test de actitudes implicitas) constituyen eval uaciones més répidas, inconscientes y
dificiles de controlar. De estas Ultimas se derivan |as denominadas actitudes implicitas de las personas,
que se caracterizan por su fuerza, estabilidad y duracién en el tiempo. La presente investigacion de-
muestra que tales eval uaciones autométicas son objeto de persuasion. Se pidié a un grupo de sujetos
que leyeran un mensaje persuasivo compuesto por argumentos fuertes o débiles y se midieron las ac-
titudes hacia la propuesta, tanto de f orma explicita como implicita. Los resultados demuestran que, s
bien las actitudes explicitas de los participantes no se ven influidas por los mensgjes, las actitudes im-
plicitas reflejan el efecto la calidad de los argumentos, sobre todo para aquellos participantes con ma-
yor motivacién para eléorar la inf ormacion.

Implicit attitude change. Recent attitude research has focused considerable attention on the distinction
between implicit and explicit social judgments. Relative to explicit measures, implicit measures (eg.,
sequentia priming, Implicit Associdtive Test) are more likely to assess judgments that are fast, unin-
tentional, uncontrollable, unconscious, or nonreactive In contrast, explicit measures (e.g., question-
naire measures) often assess intentional judgments that involve greaer awareness, control, delibera-
tion, or socia editing. The general assumption is that implicit attitudes (i.e., automatic evaluation) are
strong, steble, and resistant to change. Our research suggested that implicit atitudes are not immuta-
ble and can be persuaded Participants were asked to read a persuasive message, composed by strong
or weak arguments. Both explicit and implicit attitudes toward the proposal were assessed. The expli-
cit measures of the attitudes did not reveal any change, w hereas the implicit measures showed a signi-

ficant effect of the argument quality, specially for those participants high in need for cognition.

Las actitudes son evaluaciones generales que las personas rea-
lizan sobre lo favorable o desfavorable que resultan los objetos y
las personas de su entorno (Petty y Wegener, 1998). Tradicional-
mente, las actitudes se han medido mediante procedimientos de
auto-informe, como las escalas de diferencial seméantico y las es-
calas tipo Likert (Petty y Cacioppo, 1986). Son numerosas las li-
mitaciones que se han sefidlado en relacion con estos métodos de
evaluacion. Por gjemplo, lainvestigacion demuestra que las perso-
nas difieren significativamente en |la capacidad para darse cuentay
ser conscientes de sus propias opiniones y estados internos. Ade-
maés, cuando las personas tienen claras sus actitudes, no siempre se
muestran dispuestas a revelarlas en publico; y, cuando lo hacen,
tratan de corregirlas sobre la marcha (véase Brifiol, De la Corte y
Becerra, 2001).

Recientemente, se han desarollado una serie de instrumentos
que permiten medir las actitudes de una maneraimplicita. Las me-
didas implicitas de las actitudes constituyen eval uaciones més réa-
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pidas, menos conscientes y mas dificiles de controlar, corregir o
ajustar segun las expectativas de las personas, las del experimen-
tador o las normas y presiones sociales (Greenwald y Banaji,
1995). El objetivo de la presente investigacion consiste en estudiar
si este tipo de evaluaciones autométicas son objeto de persuasion
y bajo qué condiciones.

Actitudes implicitas

Las evaluaciones autométicas que las personas realizan sobre
losohjetos s denomi nan actitudes implicitas (e.g., Bargh, Chaiken,
Govender y Pratto, 1992; Greenwald y Bangji, 1995). De acuerdo
con Fazio (1989), la evaluacion repetida de un determinado obje-
to de actitud acaba por generar una huella de memoria parala aso-
ciacion del objeto de actitud y su evaluacion, que puede ser acti-
vada posteriormente por la mera presentacion del objeto de actitud
(Fazio, Sanbonmatsu, Powell y Kardes, 1986). Las actitudes im-
plicitas son eval uaciones que: (a) tienen un origen desconocido pa-
ra el sujeto; (b) son activadas autométicamente ante el objeto de
actitud; (c) requieren de una cierta historia de presentaciones y
evaluaciones previas para su formacién; y (d) influyen en las res-
puestas implicitas e involuntarias de las personas (Greenwald y
Bangji, 1995; Wilson, Lindsey y Schooler, 2000). La activacion de
estas eval uaciones autométicas puede resultar fundamental para el
procesamiento de lainformacién, puesto que las actitudes mas ac-
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cesibles guian la codificacion e interpretacion de los estimulos, y
la posterior conducta, sobre todo bajo determinadas circunstancias
(para unarevision, véase Fazio, 1989).

Test de Asociacion Implicita: Implicit Association Test (1AT)

Lamedidaimplicitade las actitudes implica una eval uacion au-
tomética de | os estimul os basada en tiempos de reaccion. Entrelos
procedimientos de medida implicita de las actitudes destaca el de-
nominado Test de Asociacion Implicita (IAT, Implicit Association
Test; Greenwald, McGhee y Schwartz, 1998). En el AT se pide a
| os participantes que clasifiquen un conjunto de pal abras presenta-
das en €l centro de la pantalla de un ordenador en distintas cate-
gorias de respuesta. Cada una de las categorias, situada aizquier-
day derechade la pantalla, esta constituida por dos conceptos dis-
tintos. La tarea de | os participantes consiste en apretar un botén lo
més rapido posible para clasificar la palabra del centro en una de
las dos categorias de los lados.

La investigacion mas reciente demuestra que las propiedades
psicométricas del |AT como instrumento de medida resultan sufi-
cientemente robustas. La fiabilidad test-retest de las medidas del
I AT oscila arededor de r=.60. Por otra parte, |as altas correlacio-
nes encontradas entre €l AT y las tareas de priming automético
apoyan su validez convergente. En relacion con lavalidez de cons-
tructo, se ha encontrado que la pertenencia grupal de las personas
aparece fielmente reflejada en las actitudes implicitas evaluadas
con el 1AT. Seguin pertenezcan a un grupo socia u otro, las perso-
nas muestr an preferenciasi mpl icitashacia: ) surazaoetnia, b) na-
cionalidad, c) edad, d) sexo, €) orientacion sexua, f) elecciones
académicas; y g) tipo de dietas (véase Dasgupta y Greenwald,
2001). Por otra parte, cuando se comparé laevaluacion de caras de
personas blancas y de color, las medidas de las actitudes implici-
tas evaluadas a través del |AT aparecieron significativamente co-
rrelacionadas con las medidas del fTMRI, que registra la actividad
de las estructuras subcorticales implicadas en € gorendizaje emo-
cional y laevaluacion (r=.58). Sin embargo, las medidas implici-
tas no estuvieron relacionadas con las medidas explicitas de las ac-
titudes raciales, como la Escala de Racismo Moderno. En un mis-
mo sentido, en otro estudio se puso de manifiesto que la eleccién
de compafieros de trabajo (el hecho de que fuerade color o de una
raza no especificada) se podia predecir con éxito a partir de las ac-
titudes implicitas sobre la raza, especialmente en condiciones de
alta ambigiiedad (Dasgupta y Greenwald, 2001). De hecho, quiza
los datos mas relevantes del 1AT tienen que ver con su validez ala
hora de predecir |a conducta de las personas en determinadas cir-
cunstancias. Por gemplo, se ha encontrado que las conductas de
discriminacion hacia distintas candidatas a un puesto de trabajo
estuvieron significativamente asociadas con las actitudes implici -
tas, pero no con las medidas explicitas de prejuicio. Por otro lado,
tambi én se ha encontrado que las actitudes implicitas raciales me-
didas por el IAT predicen el comportamiento no verbal de los par-
ticipantes hacia los experimentadores (blancos o de color), mejor
gue las actitudes explicitas evaluadas mediante diferenciales se-
manticos y termometros de sentimientos (cf. Dasgupta y Green-
wald, 2001).

Cambio de Actitudes Implicitas

Generalmente, se ha considerado que |as actitudes implicitas
on relativamente esables en el tiempo, accesbles capaces de

predecir la conductay resistentes al cambio (Fazio et al., 1986).
Son numerosos los estudi os empiricos que han contribuido a de-
sarrollar esta nocion de « nvulnerabil i dad» delas actitudes impli-
citas (véase, Bargh, 1999). Por egjemplo, en una serie de experi-
mentos Ottati, Mae, Coats, DeCoger y Smith (en prensa) utili-
zaron descripciones favorables o dedfavorables de digintos indi-
viduas con el objetivo de controlar las impresiones, positivas o
negativas, que s formaban | os partici pantes sobre dichas perso-
nas. Después de | eer tal es descripciones, s evaluaron las actitu-
des explicitas (a través de auto-informe) e implicitas (mediante
priming) de los parti cipantes en rel acion con | os protagonistas de
las hi storias. L os resul tados demastraron que, si bien | asactitudes
explicitas se hicieron mas o menos favorables en funcion de los
contenidos de la informaci 6n recibida, |a evaluacion autométi ca
(actitudes implicitas) hacia los protagonistas no reflgjé ningin
efecto del mensaje. El hecho de que las actitudes implicitas no
cambiaran como resultado de losmensgj es presentados, no impli-
ca necesariamente que sean «nvulnerables» a la persuason. H
objetivodelapresente investigaci 6n consiste precisamernte en es-
tudiar si las actitudes implicitas son red stentes a cambio cuando
e cong deran | os pardmetros relevantes paral apersuasion. La in-
vestigaci on sobre cambio de actitudes incide sobre |a neces dad
de considerar tanto si las personas el aboran 0 no la informacion
como desi |0 hacen a favor o en contra de la propuesta persuasi-
va (Petty y Cacioppo, 1986; Petty y Wegener, 1998). Una de las
variabl es que determina la direccion de esa el aboracion, la cons-
tituye lacalidad delos argumentos del mensaj e. Cuanto mas fuer-
te o convincente es un mensaje, més favorabl es resultan | os pen-
samientos y mas persuas on s produce (Petty y Cacioppo, 1986).
Por otra parte, unavariable que determina g |as personas el abo-
ran mas o menos los mensajes, es decir, la cantidad de pensa-
miento, la congituye la necesidad de cognicion (NC, Cacioppo y
Petty, 1982). A mayor necesidad de cognicion de una persona,
mayor probabilidad de elaboracion y mayor impacto de la calidad
delos argumentosdel mensaje sobrelasactitudes. Enlacitadain-
vestigacion de Ottati y sus colaboradores, asi como en anteriores
trabajos no s condderaron ni ladirecciondelas repuesas cog-
nitivas (e.g., calidad delos argumentos) ni lacantidad delas mis-
mas (e.g., necesidad de cognicién). En el presente esudio s ten-
drén en cuenta estas dos variablesy se estudiara su efecto sobre
las actitudes implicitas

Estudio empirico

Una muestra de participantes recibié un mensgje compuesto
por argumentos fuertes o débiles afavor del consumo de verduras.
Después de leer detenidamente el mensgje persuasivo, se pidié a
todos los participantes que escribieran los pensamientos sobre el
mismo y se evaluaron las actitudes explicitas e implicitas a res-
pecto. Los participantes fueron divididos en altos o bajos en nece-
sidad de cognicion. Se esperaba que los participantes altos en NC
(i.e, ata probabilidad de elaboracién) mostraran mas persuasion
en la medida implicita de las actitudes para el mensagje fuerte que
para €l débil. Ademas, se esperaba que las actitudes implicitas no
cambiaran en funcion de la calidad de los argumentos para ague-
Ilos participantes con baja NC. Finalmente, se esperaba que las ac-
titudes explicitas permanecieran relativamente constantes, puesto
gue las personas pueden controlar y corregir el efecto de los men-
sgjes persuasivos, sobre todo cuando existen presiones sociales
(e.g., deseabilidad socid).
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Método
Sujetos

Unamuestra alezoria de 101 estudiantes de |a Facultad de Psi-
cologia de la Universidad Auténoma de Madrid participaron de
forma voluntaria en el experimento.

Materiales

Se utiliz6 un ordenador (Pentium 111) con un sistema operativo
Windows 98, parala medida de |as actitudes implicitas através del
IAT (Greenwald et al., 1998).

Disefio

Factorial intersujetos 2 (Calidad de los argumentos: Fuertes vs.
Débiles) X 2 (Necesidad de Cognicion: Altavs Baja). Se midieron
como variables dependientes: las actitudes explicitas e implicitas
y las respuestas cognitivas.

Procedimiento

La sesion experimental se presentaba como parte de dos pro-
yectos de investigacion: un estudio de opinién y una tarea de deci-
sion [éxica. En primer lugar, se pidi6 a los participantes que leye-
ran un articulo de prensa en el que se defendia el consumo de ver-
duras con argumentos fuertes o débiles y que escribieran todos los
pensamientos que tuvieran sobre el mismo. La asignacion de suje-
tos a las condiciones experimentales (mensgje fuerte o débil) fue
aleaoria. A continuacion, se dijo alos participantes que era nece-
sario evaluar sus opiniones como medida de control. Tras contes-
tar alas escalas actitudinales, se pidi6 alos participantes que rea
lizaran |la tarea de decision |éxica en el ordenador. En esa tarea,
que en realidad media las actitudes implicitas hacia las verduras,
los participantes clasificaron distintas palabras como miembros de
diferentes categorias. Los tiempos de reaccién para cada una de
esas decisiones fue registrado autométicamente por el ordenador.
Finamente, se pidi6 a todos los participantes que completaran la
escala de necesidad de cognicion.

Variables Independientes
Calidad de los argumentos

L os participantes recibieron un recorte de prensa que defendia
el consumo de verduras. El mensgje fuerte incluia 5 argumentos
convincentes y el mensaje débil estaba compuesto por 5 argumen-
tos muy poco convincentes, todos ellos claramente afavor del con-
sumo de verduras. Por gemplo, en uno de argumentos fuertes se
describia un estudio cientifico en e que se demostraba que la con-
centracion de vitaminas, minerales y fibras era muy superior en
las verduras que en €l resto de alimentos y complejos vitaminicos.
Por otra parte, en uno de los argumentos débiles se decia que las
verduras tenian colores vivos y variados, haciendo los platos mas
atractivos para banquetes de celebracion. Una muestra de 38 estu-
diantes evalué la calidad de los mensajes y los sujetos considera-
ron el mensaje fuerte (M= 6.50) significativamente mas persuasi-
vo que el débil (M= 4.83); F (1,38)= 10.485; p<.01, en una escala
tipo Likert de 9 puntos. Ademés, |os participantes generaron sig-

nificativamente més pensamientos fav orabl es ante e mensagje fuer-
te (M= 2.79) que ante el débil (M= 1.21), F (1,34)= 8.288; p<.01;
asi como un mayor nimero de pensamientos desfavorables para el
mensgje débil (M= 2.11) que para €l fuerte (M= 0.89), F (1,34)=
4.459; p<.05.

Necesidad de Cognicién

Cacioppo y Petty (1982) disefiaron una escala de Necesidad de
Cognicion (Need for Cognition Scale) que permite clasificar alas
personas en dos categorias, las que se divierten realizando activi-
dades cognitivas (puntuaciones altas en la escala de NC) vy, por
otro lado, las que evitan pensar (puntuaciones bajas en laescalade
NC). En la presente investigacion, se utilizd laversion reducida de
la escala de NC (Cacioppo y Petty, 1982; adaptada al castellano
por Falces, Brifiol, Sierra, Becerray Alier, 2001) como una medi-
da de la probabilidad de elaboracién de los participantes. Toman-
do como punto de corte la mediana (Mdn= 3.61), los participantes
fueron clasificados como bajos (M= 3.21, SD= .37) o atos (M=
3.97, D= .29.) en NC.

\ariables Dependientes
Respuestas cognitivas

A los participantes se les proporcioné una hoja con 10 casillas
en la que escribieron aquellos pensamientos que tuvieron mientras
lefan el articulo. Esta técnica, denominada técnica del listado de
pensamientos (Cacioppo y Petty, 1981), ha demostrado ser un pro-
cedimiento fisble y vélido para registrar los pensamientos de las
personas (véase Cacioppo y Petty, 1981).

Actitudes explicitas

Después de leer el mensgje y de listar los pensamientos, a to-
dos | os participantes se les pidi6é que evaluasen las verduras en una
serie de escalas de diferencial semantico, de 7 puntos (e .g, atrac-
tivo, sugerente, agradable, beneficioso, recomendable, saludable,
bueno, afavor).

Actitudes implicitas

Las actitudes implicitas fueron medidas a través de los tiempos
de reaccion que emplearon los participantes a dasificar distintas
pal abras presentadas en la pantalla del ordenador en dos categorias
de respuesta. Las categorias, situadas a izquierda o derecha de la
pantalla, fueron: Bueno, Malo, Animal y Vegetal. Se crearon va-
rias combinaciones entre estas cuatro categorias y se contrabalan-
ceo la situacion (izquierda o derecha) y el orden de presentacion
de dichas combinaciones. Las palabras que debian ser dasificadas
dentro de estas categorias fueron |as siguientes: ‘Bueno’: positivo,
triunfo, alegria, felicidad, gozo; ‘Malo’: negativo, fracaso, dolor,
desdicha, enfermedad; ‘\egetal’ : verdura, cultivo, huerta, plantas,
lechuga; ‘Animal’: carne, ganado, fauna, mamifero, reses. Todas
las palabras fueron sel eccionadas en funcion de varios criterios de
claridad, exclusividad y familiaridad.

Latarea de IAT comenzd con una serie de ensayos para entre-
nar a los participantes en las tareas de clasificacion en los que las
distintas palabras han de ser clasificadas en categorias simples
(e.g,, Bueno o Ma o) o combinadas (Buenoy Animal o Maloy Ve



774 PABLO BRINOL, JAVIER HORCAJO, ALBERTO BECERRA, CARLOS FALCES Y BENJAMIN SIERRA

getal). La medida de las actitudes implicitas se obtiene de la dife-
rencia entre los tiempos de reaccion empleados ante las categorias
«Malo y Vegetal» o «Bueno y Animal» y «Bueno y Vegeta» o
«Maoy Anima». Si las dasificaciones ante las primeras combi-
naciones son mas lentas que ante las segundas se interpreta como
actitudes implicitas favorables hacia las verduras. Las respuestas
demasiado rapidas (i.e, por debajo de 300 ms.) y las respuestas
demasiado lentas (i.e, por encima de 3.000 ms.) no se contempla-
ron en los andlisis puesto que se inter pretan como respuestas anti-
cipatorias y controladas respectivamente.

Resultados
indice de Pensamientos

Las respuestas cognitivas de los participantes fueron codifica-
das como favorables, desfavorables o neutras hacia la propuesta
del mensaje por dos jueces con un indice Kgppa de acuerdo del
74%. Se cred un indice de favorabilidad de los pensamientos res-
tando los pensamientos desfavorables a los favorables y dividien-
do por la suma de ambos. El ANOVA 2 X 2 redizado sobre este
indice demostré que los participantes que leyeron €l mensaje fuer-
te generaron pensamientos significativamente més favorables (M=
.45, D= .67) que |l os participantes expuestos a mensgje débil (M=
-.31, D= .63), F (1,90)= 26.26; p<.001.

Actitudes explicitas

Se cred una medida compuesta de las actitudes hacia las ver-
duras a partir de las distintas puntuaciones en las escalas de dife-
rencial semantico (alpha=.78). No se encontr6 efecto principal de
lavariable Calidad de los argumentos, F(1,98)= .46; p= .49, ni de
lavariable Necesidad de cognicion, F(1,98)= 1.20; p= .27, ni tam-
poco efecto de interaccion entre ambas, F(1,98)=.28; p= .59 (véa
se Tabla 1).

Actitudes implicitas

Se cred un indice de favorabilidad de las actitudes implicitas
restando los tiempos de reaccion empleados ante las caegorias
«Mado y Vegetal» 0 «Bueno y Animal» y «Bueno y Vegetal» o
«Mao y Animal». No se encontrd efecto principal de la Calidad
de los argumentos, F(1,99)= .26; p= .60; ni tampoco ef ecto prin-
cipal delavariable Necesidad de cognicion, F(1,99)=1.81; p= .18,
sobre este indice.

Sin embargo, lainteraccién entre Calidad de los argumentos y
Necesidad de cognicion fue estadisticamente significativa,
F(1,99)= 6.89; p=.01. Estainteraccion demostré que la calidad de

los argumentos influyé sobre las actitudes implicitas solo para
aquellos participantes motivados para elaborar la informacion. Es
decir, entre los participantes con ata NC, los que recibieron €l
mensaje fuerte mostraron unas actitudes implicitas significativa-
mente mas favorables hacialas verduras (M= 263.20, SD= 247.53)
que los expuestos a mensaje débil (M= 119.92, SD= 190.29),
1(49)= -2.32; p<.025. Para los bajos en NC no se encontraron di-
ferencias significativas entre los que recibieron el mensgje fuerte
(M= 81.84, SD=218.14) y los que recibieron el mensgje débil (M=
178.17, SD= 249.57), 1(46)= 1.42; p=.16. Visto de otro modo, en-
tre los que recibieron el mensgje fuerte, 1os altos en NC mostraron
una favorabilidad implicita hacia las verduras significativamente
mayor (M = 263.20, SD = 247.53) que los bgjos (M= 81.84, D=
218.14); 4(48)= -2.748; p<.01. Paralos que recibieron € mensaje
débil, no se halaron diferencias significativas entre altos (M=
119.92, D= 190.29) y bajos en NC (M= 178.17, SD= 249.57),
t(47)= .92; p= .36 (véase Figura 1).

Andlisis de mediacion

Con €l objetivo de estudi ar | os procesos pscologi cos medi ado-
resdd cambiode las actitudesi mplicitas, serealizaron unaseriede
andlis s deregreson (Baron y Kenny, 1986). En primer lugar, para
los dtos en NC, las actitudes implicitas (favorabilidad hecia las
verduras) fueron el resultedo del afavor abilidad de los pensamientos
(B= .28, p<.01) y delacalidad de los agumentos (3= .31, p<.05).
En segundo lugar, la calidad de los argumentos i nfl uy 6 significati-
vamente obre la favorabilidad de los pensamientos (B= .46,
p<.01). Por dltimo, y mas relevante aqui, €l efecto delacalidad de
los agumentos sobre | as actitudes implicitas dejé de ser significa-
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Figura 1

Tabla 1
Necesidad de cognicion

Necesidad de Cognicion AltosNC BajosNC
Mensaje Fuerte Débil Fuerte Débil

M SD M SD M SD M sD
Actitudes explicitas 7.25 1.02 7.28 .95 6.94 1.03 717 .80
Actitudes implicitas 263.20 24753 119.92 190.29 8184 218.14 178.14 24957
Favorabilidad de los pensamientos 46 .66 =27 .78 44 .69 -32 .69
n 25 25 25 25




CAMBIO DE ACTITUDES IMPLICITAS 775

tivo cuando se control 6 €l efecto de | os pensamientos (= .24, p=
.11), aunque eda reducd on en la s gnificaci 6n no resulto estadidi-
camente g gnificativacuando se aplico el test de Sobel (z= 1.03, p=
.30). Eseno fue e casoparal os partici partes bajos en NC.

Discusion

Los resultados del experimento apoyan nuestra hip6tesis sobre
la posibilidad de cambiar las actitudes implicitas mediante mensa-
jes persuasivos. Para ello se requieren dos condiciones. que los
mensaj es sean fuertemente convincentes y que las personas proce-
sen detenidamente lainformacion que contienen. Tal y como sees-
peraba, los participantes que leyeron el mensaje fuerte generaron
mayoritariamente pensamientos favorables, mientras que los parti-
cipantes que leyeron el mensaje débil generaron sobre todo pensa-
mientos desfavorables hacia la propuesta. Este efecto de la calidad
de los argumentos se tradujo en unamayor persuasion implicita de
los argumentos fuertes sobre los débiles, pero solo para aquellos
con una alta motivacion para la elaboracion cognitiva. Este resul -
tado se puede considerar como un indicador que sugiere € forta-
lecimiento de las relaciones entre €l objeto de actitud (verduras) y
los conceptos positivos de la red semantica (y/o la mayor accesi-
bilidad de las mismas), asi como un debilitamiento de las aso-
ciaciones con los conceptos negativos. Los andlisis de mediacién
confirmaron que los cambios observados en las actitudes implici-
tas fueron €l resultado de la elaboracion cogniti varealizada por los
participantes y demuestran el papel mediador de |os pensamientos
en la persuasion de las actitudes implicitas.

Los resultados del presente trabajo también resultan consis-
tentes con lainvestigacion previasobrejuicio social a mostrar una
disociacion entre las medidas implicitas y explicitas de las actitu-
des (Greenwald y Bangji, 1995; Dasgupta y Greenwald, 2001;
Wilson et a., 2000), ya que las actitudes explicitas no reflejaron el

efecto dela calidad de los argumentos. Esta ausencia de resultados
en el nivel explicito se puede deber amultitud de factores, como la
correccion, ladeseabilidad socia o lafalta de confianzaen las res-
puestas cognitivas (para una revision sobre dichos factores, véase,
e.g, Brifiol et al., 2001; Petty, Brifiol y Tormala, 2002). Por otra
parte, ala hora de explicar la discrepancia entre actitudes explici-
tas e implicitas, Dasgupta y Greenwald (2001) sostienen que las
actitudes formadas a través de procesos distintos podrian requerir
meétodos de cambio también diferentes, como ocurre, por giemplo,
en el caso de las actitudes con base afectivay cognitiva (véase Fa-
brigar y Petty, 1999). Seglin su inter pretacion, las actitudes expli-
citas serian més féciles de persuadir a través de procesos que re-
quieran una alta elaboracion cognitiva, mientras que para modifi-
car lasimplicitas se requeririan procesos psicol égicos de bgja ela-
boracién. Nuestra investigacion precisamente sugiere que las acti-
tudes implicitas se pueden cambiar mediante |os mismos procesos
psicol 6gicos de alta elaboracion cognitiva que las explicitas.

Se podrianreslizar, por tanto, didintaslecturas delos resultados
presentados, quesin duda han de ser replicados en pasteriores in-
vestigaciones para disti ntos objetos de actitud y con unamani pul a-
ciondirectade la probabilidad de elaboracion. Por un lado, losda-
tos de nuestro estudio coindden con los de la investigacion con-
temporénea al sefialar quelas medidas tradicional es de | as actitu-
des pueden no ser sufi cientes para captar las modifi caci onesque se
producen en |l aseval uaci ones de las personas. Por otro, que las eva-
luaciones autométi cas o i mpl ici tas de losestimul os, pueden ser in-
fluides a través de | as mismas procedi mientos persuasives que co-
minmente se emplean en lainvestigacion sobre cambio de actitud.
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