CAPITULO 1 7

Actitudes

Pablo Brinol, Carlos Falces y Alberto Becerra

Abordar el fenémeno de las actitudes desde una perspectiva psicosocial. Histéricamente, el
concepto de actitud ha sido y es uno de los temas centrales de la Psicologia social. La afirma-
cién de G. W. Allport (1935) segun la cual “el concepto de actitud es probablemente el mds
distintivo e indispensable de la Psicologia social” (p. 198) parece seguir vigente hoy en dia a
juzgar por el ingente numero de publicaciones cientificas que tienen como objetivo principal
el fenémeno actitudinal (por ejemplo Albarracin, Jonhson, y Zanna, 2005; Eagly y Chaiken,
1993; Fazio y Olson, 2003; Haddock y Maio, 2004; Maio y Olson, 2000).

Ofrecer una descripciéon ordenada de los avances cientificos en relacién con el fenémeno
de las actitudes. El capitulo se divide en cinco partes. En la primera, se procede a la definicion de
actitud y a la descripcién de su importancia, para concluir con una revisiéon de las funciones
vitales que cumplen las actitudes.

En la segunda parte se exponen algunos de los procesos fundamentales a través de los cuales
se forman las actitudes organizados alrededor de los componentes cognitivos, afectivos y con-
ductuales de las actitudes.

En la tercera parte del capitulo se examinan las caracteristicas que hacen a unas actitudes
mds fuertes que otras. Estas dimensiones de fuerza se presentan agrupadas en dos grandes
categorias, indicadores objetivos y subjetivos, lo cual facilita el acceso a la variedad de indices
de fuerza de las actitudes.

La cuarta parte se describen algunos de los numerosos procedimientos disefiados para medir
actitudes. Estos procedimientos se presentan organizados en dos grandes categorias: procedi-
mientos directos, apartado en el que describimos algunos de las medidas mds tradicionales de
las actitudes, y procedimientos indirectos, apartado en el que se cubren algunos métodos mds
contempordneos de evaluacion.

Para finalizar, describir, tras la presentacion de la evidencia empirica mas relevante y consen-
suada para el estudio de las actitudes, algunos aspectos de la investigacion sobre actitudes que
todavia permanecen abiertos. Las controversias descritas en estos apartados finales se refieren
sobre todo al grado y la forma en la que las actitudes estdn representadas en la memoria de las
personas. En el altimo apartado del capitulo se presenta un nuevo modelo con capacidad para
integrar de forma coherente algunas de estas controversias.
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17.1 Introduccion: ;por qué son importantes las actitudes?

;Quién de nosotros no ha opinado alguna vez acerca de cuestiones politicas? ;0 quién no ha
mantenido una discusion sobre asuntos tales como el aborto, la inmigracién, la eutanasia o la
legalizacién de las drogas? Habitualmente, las personas toman decisiones y realizan elecciones
acerca de un sinfin de temas, por ejemplo, a qué partido votar, si acudir o no a una mani-
festacion a favor de los matrimonios gays, decidir sobre distintas marcas de ropa, cantantes
u opciones musicales a la hora de comprar o, finalmente, optar por salir o no a cenar con
determinadas personas.

Estos comportamientos tienen un punto en comun, todos ellos reflejan las valoraciones que
las personas poseen sobre las distintas cuestiones mencionadas. A dichas valoraciones se las
conoce con el nombre de actitudes. Asi, por ejemplo, se podria decir que una persona que estd a
favor de la eutanasia tiene una actitud positiva con respecto a este asunto, mientras que otra que
no esta de acuerdo con esta préctica social diriamos que tiene una actitud negativa.

El estudio de las actitudes resulta muy relevante para la comprensién de la conducta social
humana por diversas razones, algunas de las cuales se mencionan a continuacion.

En primer lugar, las actitudes son relevantes a la hora de adquirir nuevos conocimientos
ya que las personas asimilan y relacionan la informacién que reciben del mundo en torno a
dimensiones evaluativas.

Segundo, las actitudes desempenan una serie de funciones imprescindibles a la hora de
buscar, procesar y responder, no sélo a la informacién sobre el entorno, sino también a la
relacionada con uno mismo.

En tercer lugar, las actitudes guardan una estrecha relacién con nuestra conducta y, por
tanto, el mayor y mejor conocimiento de las actitudes permitird realizar predicciones mas
exactas sobre la conducta social humana y sobre sus cambios. Es decir, las actitudes influyen
sobre la forma en que piensan y acttian las personas.

En cuarto lugar, las actitudes permiten conectar el contexto social en el que vivimos con la
conducta individual o, dicho de otro modo, nuestras actitudes reflejan la interiorizacién de los
valores, normas y preferencias que rigen en los grupos y organizaciones a los que pertenecemos.
De hecho, distintos grupos sociales pueden ser distinguidos entre si por las actitudes diferenciales
que hacia determinadas cuestiones o asuntos comparten los individuos que los forman.

En quinto lugar, cambios en las actitudes de las personas pueden cambiar el contexto. Silas
actitudes de un gran ntiimero de personas cambian, posiblemente las normas sociales puedan
cambiar también. Por ello, el estudio de cémo se adquieren y modifican las actitudes resulta
esencial para comprender las bases de posibles cambios més amplios.

Por dltimo, la investigacion sobre las actitudes permite conectar dreas de investigacion
tradicionalmente dispersas. Por ejemplo, el estudio del prejuicio hacia grupos minoritarios
puede enfocarse como el estudio de las actitudes, generalmente negativas, hacia estos grupos.
De la misma forma, el estudio de la autoestima puede definirse como el estudio de las actitu-
des que mantenemos hacia nosotros mismos.

17.2  ;Qué son las actitudes?

Desde su aparicién en la Psicologia social, a principios del siglo pasado, y hasta la actualidad,
se han propuesto distintas definiciones de actitud, de mayor o menor complejidad. En la ac-
tualidad, la mayoria de los estudiosos del tema estaria de acuerdo en definir las actitudes de la
siguiente forma:
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Evaluaciones globales y relativamente estables que las personas hacen sobre otras personas, ideas o
cosas que, técnicamente, reciben la denominacion de objetos de actitud.

De una manera mds concreta, al hablar de actitudes se hace referencia al grado positivo o
negativo con que las personas tienden a juzgar cualquier aspecto de la realidad, convencional-
mente denominado objeto de actitud (Eagly y Chaiken, 1998; Petty y Wegener, 1998).

Las evaluaciones o juicios generales que caracterizan la actitud pueden ser positivas, negativas,
o neutras y pueden variar en su extremosidad o grado de polarizacién (véase el Cuadro 17.1).

Cuadro 17.1: Formas principales de las evaluaciones o juicios generales que caracterizan
la actitud.

A la hora de evaluar un objeto de actitud como el carné de conducir por puntos, hay varias posibilidades:

Valencia positiva o negativa

* Actitud positiva de extremosidad media: la persona hace una evaluacién medianamente positiva del
carné por puntos.

* Actitud positiva de extremosidad alta: la persona considera el carné por puntos como algo altamente
positivo.

* Actitud negativa de extremosidad alta: la persona considera esta medida de regulacion del trafico
como algo totalmente negativo.

Indiferencia y ambivalencia

* Ausencia de actitud: la persona considera la cuestion del carné por puntos como algo irrelevante.

* Actitud neutra: la persona se siente indiferente ante la cuestion del carné por puntos.

e Actitud ambivalente: la persona experimenta simultdneamente evaluaciones tanto positivas como
negativas hacia el mencionado carné por puntos.

No es dificil entender, por tanto, que las personas tengamos actitudes hacia cualquier objeto de
actitud imaginable, tales como objetos materiales, personas, situaciones o ideas. A su vez, dichos
objetos de actitud pueden ser muy concretos (por ejemplo un nuevo modelo de coche o los matri-
monios homosexuales), o muy abstractos (por ejemplo la igualdad, la democracia o la salud).

Otra de las caracteristicas esenciales de las actitudes es que constituyen un fenémeno men-
tal. Es decir, las actitudes reflejan una tendencia evaluativa que no es directamente observable
desde fuera del propio sujeto. Por tanto, se hace necesario inferir las actitudes de las personas a
partir de ciertos indicadores. En el presente capitulo estudiaremos este aspecto en el apartado
de medida de las actitudes.

Por ejemplo, conocer los componentes de una actitud puede ayudar a inferir dicha actitud.
De forma muy resumida, las actitudes se organizan mentalmente de acuerdo a lo que se ha
dado en denominar concepcion tripartita de las actitudes (véase el Cuadro 17.2).

Cuadro 17.2: La concepcion tripartita de las actitudes.

Las actitudes constan de tres componentes: cognitivo, afectivo y conductual
» Componente cognitivo
Incluye los pensamientos y creencias de la persona acerca del objeto de actitud.
e Componente afectivo
Agrupa los sentimientos y emociones asociados al objeto de actitud.
e Componente conductual
Recoge las intenciones o disposiciones a la accion asi como los comportamientos dirigidos hacia el
objeto de actitud.

Continiia
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Ejemplo de los tres componentes en el caso de una actitud positiva hacia una marca de coches
determinada
* Componente cognitivo

Creencia de que los modelos de esa marca son técnicamente superiores a los de la competencia.

* Componente afectivo
Sentimiento de disfrute y orgullo que produce la evocacion de la marca.

* Componente conductual
Habito de defender y recomendar la citada marca cada vez que se habla con alguien que va a
comprarse un coche.

Fuente: Zanna y Rempel (1988); Breckler (1984).

17.3 ¢Para qué sirven las actitudes?: Funciones

Hasta ahora hemos visto cémo se define el concepto de actitud en Psicologia social, y se han
puesto de relieve algunas de sus caracteristicas mas importantes. Cabe ahora tratar de respon-
der a una pregunta sencilla pero esencial para comprender el concepto de actitud, ;por qué
tenemos actitudes? o, dicho de otro modo, ;por qué la tendencia a responder evaluativamente
ante cualquier cosa o situacién es un fenémeno omnipresente en nuestras vidas? La respuesta
a este planteamiento nos lleva directamente al andlisis de las funciones que cumplen las acti-
tudes y de las motivaciones que ayudan a satisfacer.

A pesar de que en la literatura existente podemos encontrar distintas clasificaciones fun-
cionales de las actitudes, aqui destacaremos tres: organizacion del conocimiento, utilitaria y
de expresion de valores. A continuacion, se describen cada una de estas funciones y las moti-
vaciones con las que estdn relacionadas.

Funcion de organizacion del conocimiento

Debido a la sobrecarga informativa proveniente del entorno al que estamos expuestos, nuestra
mente necesita estar preparada para estructurar, organizar y dar coherencia a todo ese mundo
estimular que se presenta ante nosotros, consiguiendo asi una mejor adaptacion al ambiente
con el que interactuamos (Allport, 1935; Sherif, 1936). Las actitudes ayudan a satisfacer esta
necesidad bdsica de conocimiento y control, estructurando la informacién en términos positivos
y negativos. De esta forma, ante situaciones nuevas, nuestras actitudes permiten predecir qué
cabe esperar de ellas, aumentando asi nuestra sensacién de control (Brehm, 1966; Maslow,
1962; Murray, 1955).

El que nuestro conocimiento del mundo este organizado en términos evaluativos, afecta a
la forma en que procesamos cualquier informacién. Asi, los procesos de exposicién y atencién
a cualquier estimulo, su codificacion a través de la percepcion y el juicio, asi como su recupe-
racioén de la memoria, se ven influidos por nuestras actitudes. Veamos con algtin detalle estas
subfunciones actitudinales.

Las actitudes guian la busqueda y la exposicién a informacién relevante, acercando a la
persona a todos aquellos aspectos de la realidad congruentes con ellas y evitando aquellos
elementos que les sean contrarios.

Por ejemplo, en un estudio realizado por Frey y Rosch (1984) a los participantes se les
proporcionaba informacién sobre el desempefio de un gerente y se les pedia que tomaran
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la decision de renovar o no su contrato. Se informaba a la mitad de que la decision seria
irreversible, mientras que a la otra mitad se les decia que podrian modificar su decisién
posteriormente. A continuacién, todos los participantes leian nueva informacién que era
claramente favorable o contraria a la decisién inicial que habian tomado. Los participantes
en la condicién decisién irreversible, seleccionaron dos veces mas informacién congruente
con su decision inicial. Es decir, los participantes cuya decision inicial fue favorable seleccio-
naron sobre todo informacién favorable mientras que aquellos cuya decision fue desfavorable
seleccionaron informacién desfavorable. Por el contrario, los participantes de la condicién en
la que podian cambiar, eligieron igual proporcién de informacién favorable que desfavorable.
Estos resultados sugieren que, una vez formada una actitud, ésta guia la busqueda de infor-
macién que refuerce o valide dicha actitud, ignorando selectivamente la informacién que no
coincida con ella.

Esta interpretacion de la realidad que se sesga
para que encaje con nuestras actitudes se puede
observar en multitud de escenarios cotidianos.
Asi ocurre con los sequidores de equipos de
fatbol cuando presencian un partido donde se
enfrentan sus respectivos equipos, o con las
diferentes reacciones de los miembros de los
distintos partidos ante el mismo debate politico
(para una ilustracion empirica, véase, Fazio y
Williams, 1986).

A la vez que las actitudes influyen en la recogida e interpretacién de la informacion, pue-
den igualmente guiar el funcionamiento de nuestra memoria de una forma similar. Asi, en
diferentes investigaciones se ha observado cémo tendemos a distorsionar nuestros recuerdos
para ajustarlos a nuestras actitudes actuales.

Aunque existen otras formas en las que las actitudes afectan a la organizacién y proce-
samiento de la informacién, quiza esta tendencia a buscar informacién congruente con la
actitud sea la mds importante. Como se ha sefialado, el conocimiento proporciona control
sobre el ambiente, y mantener nuestras cogniciones organizadas de forma coherente y libres de
tensiones aumenta la certeza en lo que sabemos y, por tanto, nuestra sensacién de control. Sin
duda, la biisqueda de equilibrio y coherencia constituye otra motivacién humana fundamental.
La consistencia interna de nuestra representacion del mundo es un aspecto esencial para evi-
tar contradicciones a la hora de comprender y controlar nuestra vida social (Abelson y cols.,
1968; Festinger, 1957; Heider, 1958). Dicha necesidad de coherencia con nuestras propias ideas
hace que las personas se comprometan con ellas mismas, y que consideren sus actitudes como
validas, estables, resistentes y capaces de predecir la conducta (Gross, Holtz, y Miller, 1995;
Pomerantz, Chaiken, y Tordesillas, 1995).

Funcidn instrumental o utilitaria

Esta funcidn tiene su base en las teorias del aprendizaje, segtin las cuales las actitudes ayudan ala
persona a alcanzar los objetivos deseados, y que les proporcionardn recompensas, asi como a evitar
los no deseados, y cuya consecuencia sea el castigo. Al promover la aproximacién a estimulos
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gratificantes y la evitacion de estimulos aversivos, las actitudes optimizan las relaciones de los
individuos con su entorno, maximizan los “premios” y minimizan los “castigos”. Dicho de otro
modo, a través de las actitudes podemos conseguir lo que queremos y evitar aquello que no nos
gusta, contribuyendo de esta forma a crear sensaciones de libertad y competencia (Katz, 1960).
Esta funcion de las actitudes a la hora de perseguir los intereses personales de una forma cohe-
rente y eficaz se puede observar, por ejemplo, en los abogados que adoptan actitudes positivas
hacia sus clientes (para poder defenderlos mejor), o los empleados que desarrollan actitudes
positivas hacia las organizaciones para las que trabajan (lo cual les puede colocar en una relativa
posicion de ventaja para ascender).

Funcion de identidad y expresion de valores

Las personas suelen manifestar pablicamente sus actitudes expresando opiniones y valora-
ciones sobre multitud de asuntos o cuestiones. La expresion de las actitudes personales, asi
como sus correspondientes comportamientos, sirven para informar a los demads (e incluso a
ellos mismos) de quiénes son. Nos ayudan, por tanto, a conocernos y darnos a conocer a los
demas. Asi las actitudes juegan un importante papel en la definicién y el fortalecimiento de
la propia identidad. Ademds, la expresion de las actitudes permite a las personas mostrar sus
principios y valores, asi como identificarse con los grupos que comparten actitudes similares
(Katz, 1960). Es decir, la expresion de actitudes sirve para acercarse a otras personas con ac-
titudes similares, contribuyendo de esa forma a satisfacer la necesidad bdsica de aceptacién y
pertenencia grupal (Baumeister y Leary, 1995; Brewer, 1991).

Por otra parte, determinadas actitudes también pueden contribuir a hacernos sentir bien
con nosotros mismos. Por ejemplo, comparando unos grupos con otros, parece claro que cuan-
to peores sean los grupos a los que no pertenece uno, mejor se puede sentir uno con el propio
grupo. Problemas sociales tan importantes como el prejuicio y la discriminacién hacia determi-
nados colectivos (e.g, inmigrantes) tienen una de sus causas en esta funcién de las actitudes.

En sintesis, si consideramos conjuntamente las funciones que cumplen las actitudes, pode-
mos observar suimportancia a la hora de satisfacer las necesidades psicolégicas fundamentales
de los humanos: tener conocimiento y control sobre el entorno, mantener cierto equilibrio y
sentido interno, sentirnos bien con nosotros mismos y ser aceptados por los demds (para una
revision detallada de estas motivaciones en el contexto de las actitudes, véase, por ejemplo,
Brinol y Petty, 2005).

Ahora bien, como suele ocurrir con la mayoria de fenémenos psicolégicos, la necesidad
de juzgar los estimulos del entorno en términos evaluativos puede variar de unas personas a
otras. Estas diferencias individuales a la hora de evaluar los estimulos se pueden medir con
la escala de necesidad de evaluacion (Jarvis y Petty, 1996). Comparado con las personas que
punttan bajo en necesidad de evaluacién, aquellas con altas puntuaciones tienden a juzgar
todo en términos de bueno o malo y poseen mayor nimero de actitudes, siendo estas altimas
también mds accesibles y predictoras de su comportamiento.

17.4 Formacion de las actitudes

Las personas poseen actitudes hacia la mayoria de estimulos que les rodean. Incluso para aque-
llos objetos para los cuales podemos no tener ningin conocimiento ni experiencia, enseguida
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podemos evaluarlos en la dimensién bueno-malo, o me gusta-no me gusta. Si bien, la formacién

de alguna de estas evaluaciones puede estar influida por aspectos genéticos, como parece ocurrir

con ciertos estimulos muy concretos, tales como serpientes, araias o determinados sonidos y

sabores, y cuyo origen parece radicar en mecanismos relativamente innatos que han favorecido

a la especie en épocas ancestrales, la mayoria de las actitudes tiene sus raices en el aprendizaje y

el desarrollo social. De esta forma, muchas actitudes se adquieren:

* Por condicionamiento instrumental, es decir, por medio de los premios y castigos que
recibimos por nuestra conducta.

* Por modelado o imitacién de otros.

* Por refuerzo vicario u observacion de las consecuencias de la conducta de otros.

En este apartado vamos a examinar con mds detalle alguno de los procesos a través de
los cuales se forman las actitudes organizados alrededor de los componentes de las actitudes.
Como ya hemos mencionado, las actitudes se organizan en torno a tres componentes, deno-
minados, en funcion del tipo informacidén que contienen, componente cognitivo, componente
afectivo'y componente conductual. Los tres tipos de informacién juegan un papel importante en
la formacién y desarrollo de las actitudes, tal y como se expone a continuacién.

Actitudes basadas en informacion cognitiva

El sentido comtin nos indica que nuestras actitudes estdn directamente relacionadas con los
pensamientos o creencias que desarrollamos sobre el objeto de actitud vinculado a ellas. Asi,
basamos nuestros juicios sobre lo que nos gusta, o con lo que estamos de acuerdo, en funcién
delo que pensemos acerca de las cualidades positivas o negativas que posea el objeto de actitud
o bien, de cémo puede ayudarnos a conseguir nuestras metas.

Elhecho de estar en contacto diariamente con numerosos objetos y personas provoca que
desarrollemos creencias que describen y valoran a esos objetos y personas. Asi, aprendemos
que nuestro padre nos protege, que las fresas tienen buen sabor o que si manipulamos un
cactus nos podemos pinchar. Por otra parte, existen otro tipo de objetos y temas con los
cuales puede que no hayamos tenido una experiencia personal, y asi, es probable que nunca
hayamos convivido con los aborigenes de Australia, ni hayamos probado la heroina, pero,
basdndonos en experiencias indirectas, provenientes de terceras personas, somos capaces
de desarrollar actitudes hacia estos objetos. Nuestros grupos de referencia, ya sean los pa-
dres a edades mds tempranas o nuestros companeros y amigos a lo largo de las etapas del
desarrollo, nos van proporcionando criterios mediante los cuales formar nuestras actitudes
y comportamientos.

Existen varios modelos tedricos que especifican la relaciéon de algunas de estas creencias
con las actitudes y, en ultima instancia, con la conducta. Entre ellas figuran la Teoria de la
accién razonada (Fishbein y Ajzen, 1975) y la Teoria de la accién planeada (Ajzen, 1991), am-
pliacién del primer modelo.

Teoria de la accion razonada

Se basa en el modelo, mds general, conocido como de la expectativa-valor (por ejemplo,
McGuire, 1969), y parte de la premisa de que las actitudes estdn determinadas por las creencias
que tenemos acerca del objeto actitudinal. Por tanto, el primer objetivo a considerar dentro de
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este marco tedrico debe ser la determinacion de las creencias asociadas a cualquier objeto de
actitud. Véase una representacion grafica del modelo en la Figura 17.1.

Figura 17.1: Representacion grdfica de la propuesta de la Teoria de la accion razonada

Modelo general Determinantes de Concepto y fuerza
propuesto las intenciones de conducta de la norma subjetiva
v, Actitud de la persona Norma subjetiva  Creencias Motivacién
Creencias : ook ok
hacia la conducta delapersona  normativas* para adaptarse

AW ¥
Actitudes \ / Norma subjetiva

Intencién “valoracién” que hace la persona
de la probabilidad de que
de conducta otras personas relevantes,
Intencion como los companeros, los amigos
e condlvaia o la familia, esperen de ella
la conducta mencionada.

* Concepto de “creencias normativas”: lo que otras personas relevantes para la persona esperan que ésta haga.
** La motivacion para adaptarse se refiere a las expectativas generadas por la norma subjetiva

Anos después de la elaboracién de su Modelo de la accién razonada, los autores mencio-
nados propusieron una ampliacién del modelo, introduciendo una nueva variable, el control
percibido, o expectativa que la persona tiene de la existencia de determinados factores que di-
ficultan la realizacion de la conducta. Asi, cuantos mds factores cree la persona que dificultan
la realizacion de la conducta, disminuye el control percibido y por lo tanto, la relacién entre
actitud y conducta.

En sintesis, segun estos modelos, las personas poseen una variedad de creencias asociadas
con la actitud, creencias que van desde estimaciones de la probabilidad y deseabilidad de las
conductas asociadas con el objeto de actitud hasta las expectativas en relacién con lo que seria
deseable para los demds. Aunque este modelo describe algunas de las creencias que pueden
contribuir a la formacién y el cambio de actitudes, no especifica los procesos psicolégicos que
median la relacion entre actitud y conducta.

Antes de cerrar este apartado conviene hacer dos precisiones importantes. Primero, en
oposicion relativa a estos modelos tedricos, que postulan una persona racional con capacidad
para procesar detalladamente la situacién en la que estd inmersa y, en consecuencia, para
decidir sobre su conducta de una manera deliberada, Fazio (1990) propone, en su modelo
denominado MODE, que la mayor parte de la conducta se produce de forma espontdnea y
que las actitudes gufan la conducta a través de procesos psicolégicos automaticos. Es decir,
en la medida en que una actitud relevante venga a la mente (aspecto que dependerd, en parte,
de la accesibilidad de la actitud), la correspondiente conducta asociada con dicha actitud es
probable que aparezca automaticamente, con poca o ninguna deliberacién previa, por parte
de la persona. Es decir, que, segin esta perspectiva, una actitud puede guiar la conducta sin
necesidad de que medie ningtn pensamiento.
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Segundo, aunque las personas tengan creencias sobre el objeto de actitud, ello no implica, ni
garantiza necesariamente, que las usen a la hora de formar una actitud. Las personas no siempre
tienen la suficiente confianza en la validez de sus propios pensamientos, lo cual, reduce su im-
pacto en la evaluacion general del objeto de actitud. Como se describe con detalle en el Capitulo
18 sobre cambio de actitudes, Brifiol y Petty (2004) han demostrado que numerosas variables de
la situacién y de la persona pueden influir en la confianza que las personas tienen sobre lo que
piensan en relacion con un objeto de actitud. Por ejemplo, si dos personas tienen exactamente las
mismas creencias en relacién con un producto o servicio comercial, pero una de ellas se entera
que la propuesta proviene de una fuente con baja credibilidad (Brinol, Petty, y Tormala, 2004),
o recibe una mala noticia y se pone de mal humor (Brifiol, Petty, y Barden, 2006), o es colocado
en una postura asociada con duda (Brinol y Petty, 2003), o tiene dificultad para generar mental-
mente, o recordar, dichas creencias (Tormala, Petty, y Brifiol, 2002), entonces las creencias de esa
persona jugaran un papel menos destacado a la hora de la formacién de actitudes.

Actitudes basadas en informacion afectiva

Otro de los procesos que influye sobre las evaluaciones que desarrollamos acerca de un
objeto de actitud es el afecto. Como es sabido, a través de nuestras experiencias asociamos
determinadas emociones a personas, objetos o situaciones, y ello, relativamente al margen
de las creencias que poseamos sobre el objeto evaluado. Numerosos son los mecanismos que
permiten explicar la influencia de los afectos en la formacién de actitudes, de entre todos ellos
destacaremos tres de los mds importantes: el condicionamiento cldsico, el priming afectivo y
la mera exposicion.

Condicionamiento clasico

El condicionamiento cldsico se refiere a una forma de aprendizaje en la que un estimulo que ini-
cialmente no evoca ninguna respuesta emocional (estimulo condicionado) termina por inducir
dicha respuesta como consecuencia de su emparejamiento sucesivo con otro estimulo (estimulo
incondicionado), que si provoca naturalmente la mencionada respuesta afectiva. Un importante
numero de investigaciones han puesto de manifiesto el papel que el condicionamiento clasico
juega en la formacidén de actitudes (Eagly y Chaiken, 1993; Petty y Wegener, 1998).

En uno de los primeros estudios sobre formacién de actitudes a través del condicionamiento
clasico, Staats y Staats (1958) emparejaron, sucesivas veces, palabras del lenguaje cotidiano y
afectivamente neutras, como pan, agua, edificio y similares (estimulos condicionados) con una
serie de ruidos desagradables (estimulos incondicionados) o con ruidos neutros. Al finalizar
las serie de emparejamientos, los resultados indicaron que los participantes sometidos al tra-
tamiento descrito valoraron mas negativamente las palabras (y experimentaban, ademads, una
mayor activacion fisiolégica) cuando dichas palabras se habian asociado a los ruidos desagra-
dables, que cuando esas mismas palabras no se habian asociado a tal circunstancia.

La formacién de actitudes a través de procesos de condicionamiento es un procedimiento
utilizado con mucha frecuencia en la formacién y cambio de respuestas afectivas en distintos
contextos, ya que no requiere un esfuerzo mental por parte de la persona condicionada. Un
efecto parece confirmar esta idea: es mds facil aprender respuestas afectivas a estimulos con los
que no hemos tenido ninguna experiencia previa que a aquellos que nos son conocidos. Por
ejemplo, Cacioppo, Marshall-Goodell, Tassinary y Petty (1992) lo demostraron en una inves-
tigacion en la que asociaban palabras conocidas o desconocidas (pseudopalabras) a estimulos
aversivos, al comprobar que se producia mayor condicionamiento para las pseudopalabras.
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También, DeHouwer, Thomas, y Baeyens (2001) demostraron que se pueden condicionar es-
timulos incluso cuando los estimulos originalmente neutros se presentan junto con estimulos
incondicionados enmascarados subliminalmente. Otros trabajos mds recientes han demostra-
do, a su vez, que la formacién de actitudes por condicionamiento es posible incluso cuando
ambos estimulos, el condicionado y el incondicionado, se presentan simultdneamente de forma
subliminal (por ejemplo, Dijksterhuis, 2004).

Trasladado a nuestra vida cotidiana, la inclusién de estimulos atractivos, como modelos,
musica, humor o paisajes, utilizados en las campanas publicitarias de las marcas comerciales,
parece reflejar el intento de formar actitudes a través del condicionamiento cldsico, especial-
mente cuando se lanza alguna nueva marca de la que no se tiene informacién previa (para una
interpretacion de la publicidad desde esta perspectiva del condicionamiento cldsico, véase, por
ejemplo, Froufe y Sierra, 1998).

Priming afectivo

Una variacién de los procedimientos tradicionales de condicionamiento cldsico es el denomi-
nado fenémeno de priming afectivo que consiste, basicamente, en el mismo proceso descrito
anteriormente pero exponiendo el estimulo incondicionado antes que el condicionado.

Por ejemplo, Krosnick, Betz, Jussim, y Lynn (1992) presentaron a sus participantes fotos de
un grupo de amigos o fotos de serpientes seguidas de fotos de una persona realizando distintas
actividades. Los participantes juzgaron a la persona y las actividades que realizaba de forma
mads positiva en caso de haber sido expuestos antes a material positivo (amigos) que cuan-
do fueron expuestos al material negativo (serpientes). Murphy y Zajonc (1993) demostraron
posteriormente que este tipo de procedimiento s6lo funciona cuando las personas no se dan
cuenta de la presentacion anterior del estimulo incondicionado, ya que, de ser asi, tienden a
corregir su nueva tendencia de respuesta. El andlisis de estos intentos de correccién de la in-
fluencia del estimulo incondicionado también pueden servir para conocer de forma indirecta
las actitudes de las personas hacia los estimulos incondicionados (Payne, Cheng, Govorun, y
Stewart, 2005). Es decir, si una persona cree que el estimulo incondicionado puede influir en
sus actitudes hacia el estimulo que le sigue e intenta corregir dicha influencia, entonces, si se
analiza la magnitud de este intento de compensacion, se puede tener una medida indirecta de
lo que esa persona piensa sobre el valor del estimulo incondicionado. De esta forma, el proce-
dimiento de Payne y sus colaboradores constituye una medida implicita de las actitudes.

Mera exposicion

Se pueden formar actitudes sin necesidad de emparejar
unos estimulos con otros, basta con presentar un estimu-
lo repetidas veces para que acabe por gustar.

Esto es lo que Robert Zajonc (1968) denomind efecto
de mera exposicion para referirse al aumento de la pre-
ferencia por un estimulo tras la exposicion repetida a
dicho estimulo.

La simple repeticiéon de un estimulo puede llevar a eva-

Robert Zajonc luaciones mas positivas de dicho estimulo incluso cuando
Universidad de Stanford las personas no reconocen haberlo visto con anterioridad
(Kunst-Wilson y Zajonc, 1980).
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Existen varias explicaciones para el efecto de la mera exposicion, entre las cuales sefia-
laremos las dos mds importantes. Segun la explicacién basada en la fluidez perceptiva, la
repetida exposicién a un estimulo hace que sea mds familiar, lo hace mas fécil de procesar y
ello llevaria a una respuesta mds positiva (Bornstein, 1989; Jacoby, Kelley, Brown, y Jasechko,
1989). Aunque las personas no reconozcan conscientemente que un determinado estimulo se
les ha presentado varias veces con anterioridad, eso no implica necesariamente que no sean
conscientes de que dicho estimulo es mds facil de percibir y procesar.

La fluidez perceptiva se puede atribuir a, o confundir con, la favorabilidad hacia el esti-
mulo, asi como al hecho de que la exposicion repetida a un estimulo produzca juicios mds
extremos en otras dimensiones no evaluativas (por ejemplo, como las referidas a las carac-
teristicas estéticas del estimulo, Mandler, Nakamura, y Van Zandt, 1987; o a su veracidad,
Skurnik, Yoon, Park, y Schwarz, 2005).

En relacién con este planteamiento es preciso sefialar que para que esa facilidad mental
influya sobre las actitudes, las personas tienen que considerar la fluidez como algo positivo
(Brinol, Petty, y Tormala, 2006). En una serie de experimentos, Brifiol y cols., (2006) demos-
traron que los efectos de la fluidez sobre las actitudes dependen del significado asociado con
esa experiencia subjetiva, pudiéndose llegar, incluso, a producir los efectos contrarios a los
de mera exposicién, cuando dicha fluidez es considerada como un indicador, por ejemplo, de
simpleza mental, de poca inteligencia y escaso refinamiento.

La segunda explicacién del efecto de mera exposicion se basa en la idea de que la familia-
ridad reduce tanto la incertidumbre como la competicién de respuestas que la nueva infor-
macién genera, llevando directamente a una mayor preferencia. Segin esta perspectiva, las
personas prefieren estimulos familiares antes que estimulos nuevos, independientemente de si
la familiaridad se deriva de la presentacion previa o de cualquier otra fuente (Lee, 2001).

Por ejemplo, Moreland y Zajonc (1982) encontraron que los participantes de sus experimentos
respondian de forma mds favorable a caras de personas, cuando dichas caras les resultaban fami-
liares, en este caso, como consecuencia de parecerse a otras expuestas previamente. En funcién de
estos y otros resultados similares, parece claro que el vinculo entre la familiaridad y la preferencia
es tan estrecho que los estimulos positivos también son percibidos como mds familiares (Cor-
neille, Monin, y Pleyers, 2005). Tomados conjuntamente, los resultados, hasta ahora ofrecidos,
parecen sugerir que la relacién entre fluidez, familiaridad y preferencia puede ser de cardcter
multi-direccional (para una revision, véase, Petty, Brinol, Tormala, y Wegener, en prensa).

Conviene realizar algunas matizaciones finales en relacién con el efecto de mera exposi-
cién. En primer lugar, la exposicién repetida a un estimulo sélo lleva a una mayor preferencia
cuando los estimulos presentados son relativamente nuevos, y no se tiene una actitud previa
clara hacia ellos, asi como cuando la presentacién de dichos estimulos es relativamente sutil
(por ejemplo, presentaciones subliminales, Bornstein y D’Agostino, 1992). En este sentido, la
investigacion ha demostrado que cuando se aumenta la probabilidad de elaboracidn, es decir,
cuando las personas estdn dispuestas a pensar y piensan sobre el estimulo, el efecto de mera
exposicion se reduce significativamente (Kruglanski, Freund y Bar-Tal, 1996).

Asi, también se ha descubierto que cuando se tiene experiencia previa con los estimulos
presentados, no se produce un efecto de mera exposicién, sino un efecto que acentua la res-
puesta original de la persona (Brickman, Redfield, Harrison, y Crandall, 1972). Es decir, la
presentacion repetida de estimulos evaluados con anterioridad como negativos hace que las
respuestas de las personas se hagan todavia mas negativas, mientras que la exposicion repetida
a estimulos considerados de antemano positivos produce un aumento en las preferencias por
dicho estimulo (Cacioppo y Petty, 1989).
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En segundo lugar, el efecto de mera exposicion es probable que contribuya a explicar, al
menos en parte, otros fendmenos de formacién de actitudes en los que sea necesario exponer
a las personas a estimulos de forma repetida. Por ejemplo, Brinol, Sierra, Falces, Becerra y
Froufe (2000) sugieren que la mera exposicién al estimulo condicionado podria facilitar, bajo
determinadas condiciones, la formacion de actitudes a través del condicionamiento clasico. Es
decir, cada vez que se empareja un estimulo condicionado y otro condicionado en un proce-
dimiento de condicionamiento cldsico, también se estd exponiendo a la persona a dichos esti-
mulos y, por tanto, la preferencia desarrollada posteriormente hacia el estimulo condicionado
podria deberse en parte al efecto de mera exposicion de dicho estimulo.

Actitudes basadas en informacion conductual

Los psic6logos sociales se han interesado durante décadas por la forma en que el propio com-
portamiento puede servir de base para desarrollar nuestras evaluaciones sobre diferentes
objetos de actitud. Es decir, las conductas que realizamos en relacién con dichos objetos
pueden proporcionar informacidén relevante para la constitucién de nuestras actitudes.
Existe una amplia evidencia empirica y fenomenoldgica que apoya esta idea, segtin la cual, la
forma en que nos comportamos afecta a nuestras actitudes (para una revision, véase, Brifiol y cols.,
2001). La Psicologia social se ha centrado en el estudio de los mecanismos psicoldgicos a través
de los cuales se produce este efecto, es decir, de los procesos que explican la influencia de la con-
ducta sobre los propios estados internos. A continuacion, se describen brevemente estos procesos.

Condicionamiento clasico

Ya se mencion6 anteriormente que nuestra propia conducta puede afectar a las actitudes fun-
cionando como un estimulo incondicionado. En linea con este razonamiento, se ha encon-
trado que distintas expresiones faciales (sonrisa vs. enfado) y movimientos (por ejemplo, de
extension y flexién de brazos) podian servir para formar y modificar actitudes hacia distintos
estimulos (Cacioppo y cols., 1993; Strack, Martin, y Stepper, 1988).

Disonancia cognitiva

Ademds del condicionamiento cldsico hay otros procesos psicolégicos que pueden explicar
cémo nuestra propia conducta nos influye para que acabemos adquiriendo y modificando
nuestras actitudes. Quizds uno de los paradigmas mds representativos de esta categoria sea
el de la disonancia cognitiva (Festinger, 1957), segun el cual, cuando las personas se comportan
de forma inconsistente con su forma de pensar se produce un estado aversivo de malestar que
lleva a las personas a buscar estrategias para reducir o eliminar ese estado de dnimo negativo.

Existen muchas formas de lidiar con el malestar producido por una conducta discre-
pante con nuestros pensamientos, pero las mds estudiadas son el cambio y la formacién
de actitudes para mantener la consistencia con las conductas inicialmente incongruentes.
Véase el experimento de disonancia de Festinger y Carlsmith (1959), descrito en el Capitu-
lo 19 de este volumen.

El paradigma de la disonancia cognitiva supuso un importante cambio de perspectiva en
relacién con las teorias clasicas del aprendizaje al demostrar que los incentivos externos podian
resultar contraproducentes para motivar a las personas, al menos en algunas circunstancias.
En la misma linea, Aronson y Mills (1959) descubrieron que las personas valoran més el grupo
al que pertenecen cuanto peor lo pasan para poder formar parte de ese grupo.
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Se han estudiado exhaustivamente los mecanismos concretos a través de los cuales actia la
disonancia, asi como las condiciones necesarias en las que se produce. Por ejemplo, el cambio
o0 la formacién de actitudes que sucede al efecto de la disonancia son mayores bajo las siguien-
tes condiciones:

* Cuando el comportamiento realizado produce consecuencias negativas.
* Cuando dicho comportamiento se elige libremente.

* Cuando implica un cierto esfuerzo.

* Cuando viola la imagen que las personas tienen de si mismos.

Petty y Wegener (1998) ofrecen una revisién amplia de los puntos anteriores. Ademds los
efectos de la disonancia sobre el cambio y la formacién de la actitud son mds probables en las
personas de culturas occidentales y con una alta necesidad de consistencia (Cialdini, Trost, y
Newsom, 1995).

Autopercepcion

Una explicacién alternativa a la Teorfa de la Disonancia es la teoria de la Autopercepcién de
Bem (1972). Segun esta teoria, utilizamos la observacién de nuestras propias conductas para
juzgarnos a nosotros mismos, igual que hacemos con la conducta de todos los demds. Asi, si
de pronto observamos que durante la tltima semana hemos estado llamando por teléfono
a otra persona y hemos mantenido largas y agradables conversaciones sin ningin motivo
especial, podemos deducir que es debido a que esa persona quizd nos guste. Este proceso de
autoobservacion, que se describe con detalle en el Capitulo 20 de este manual, es mds probable
que influya en las evaluaciones cuando no tenemos una actitud previa y clara sobre el objeto
evaluado.

Sesgo de busqueda

Otro mecanismo psicoldgico a través del cual la conducta puede influir sobre la formaciéon de
actitudes es por medio del sesgo de los pensamientos que vienen a la mente en el momento en
que las personas llevan a cabo dicha conducta. Segin Janis (1968), cuando las personas realizan
una determinada conducta, se produce un sesgo de busqueda a favor de los pensamientos que
son consistentes con dicha conducta y en detrimento de aquellos pensamientos no consistentes
con ella. En otras palabras, la propia conducta también podria cambiar las actitudes haciendo
unas creencias o pensamientos mds accesibles que otros. Se sabe, por ejemplo, que en cuan-
to tomamos una decisioén y elegimos entre varias alternativas (por ejemplo, de profesiones,
compaifieros, casas, coches, y otros por el estilo), la opcién escogida se empieza a evaluar mdas
favorablemente que las demds, con las que originalmente no habia tantas diferencias. En linea
con esta vision de la relacion entre conducta y actitudes se han desarrollado numerosas ticticas
de influencia (para una revision véase, Brifiol y cols., 2001; Cialdini y Trost, 1998).

Autovalidacion

Un ultimo proceso psicolégico que puede explicar la influencia de la conducta sobre las ac-
titudes es el postulado por la Teoria de autovalidaciéon. Segin Brinol y Petty (2003), la propia
conducta se utiliza en ocasiones como un indicador de la validez de los propios pensamientos.
Es decir, la conducta no sesgaria los pensamientos que vienen a la mente, sino que servirfa para
decidir sobre su validez.

Para poner a prueba esta teorfa, Brifiol y Petty (2003) llevaron a cabo varios experimentos
en los que las personas tenfan que generar pensamientos favorables o desfavorables hacia un
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determinado objeto de actitud mientras movian la cabeza vertical u horizontalmente. Para este
disefio, todas las teorias descritas anteriormente predicen que las muestras de asentimiento
(movimientos verticales) deberian producir unas actitudes mds favorables que las muestras
de desacuerdo (movimientos horizontales), como de hecho habian encontrado anteriormente
Wells y Petty (1980). Sin embargo, en linea con la Teoria de autovalidacién, ese fue el caso sélo
para aquellos participantes que tuvieron pensamientos favorables (véase el Gréfico 17.1). Por el
contrario, para los participantes con pensamientos desfavorables, aquellos que asintieron con
la cabeza mostraron unas actitudes menos favorables que los que realizaron movimientos con
la cabeza de negacién. En una serie de estudios posteriores, Brifiol y Petty (2003) demostraron
que este efecto se debia a que, en comparacién con los movimientos verticales, los movimien-
tos de cabeza horizontales redujeron la confianza en los propios pensamientos. Ademds, en
estos trabajos se comprobd que otras conductas distintas (por ejemplo, escribir con la mano
dominante o con la no dominante, sacar pecho o encorvar la espalda) también pueden cam-
biar las actitudes influyendo en la confianza que se tiene en los propios pensamientos (véase
el Gréfico 17.2).

Grafico 17.1: Actitudes en funciéon de la Grafico 17.2: Actitudes hacia uno mismo
calidad de los argumentos y las conductas de  (autoestima) en funcién de la calidad de los
asentimiento y negacion. argumentos y las conductas de escribir con la

mano dominante o con la mano no dominante.
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Fuente: Adaptado de Brifiol y Petty (2003, Experimento 1). Fuente: Adaptado de Brifiol y Petty (2003, Experimento 4).

17.5 Fuerzay estructura de las actitudes

El concepto de fuerza de las actitudes se refiere a la capacidad de una actitud para ser rela-
tivamente estable y resistente en el tiempo, y con capacidad para predecir la conducta de las
personas (para una completa revision, véase, Petty y Krosnick, 1995). Las actitudes, denomi-
nadas fuertes, tienen mayor probabilidad de producir estos resultados que aquellas a las que se
conoce como actitudes débiles.
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Se han identificado distintos indicadores objetivos y subjetivos de la fuerza de una actitud.
* Los indicadores objetivos més estudiados son extremosidad, accesibilidad, ambivalencia,
estabilidad, resistencia, potencial predictivo sobre la conducta y grado de conocimiento
asociado con el objeto de actitud.
* Los indicadores subjetivos tienen que ver, en la mayoria de los casos, con la estimacién
subjetiva o la percepcién que las personas tienen de los indicadores objetivos.

Indicadores objetivos de la fuerza de las actitudes

Extremosidad o polarizacion

Este indicador se define mediante dos elementos, la direccién o valencia, y la intensidad o pola-
ridad. La direccién o valencia de las actitudes se refiere a la valoracién positiva, neutra o negativa
que la persona atribuye al objeto actitudinal.

Por ejemplo, mientras que una persona puede considerar el rap su estilo musical preferido
(valencia positiva), otra puede mostrarse indiferente al no tener formada una actitud al res-
pecto (valencia neutra) o incluso desagradarle totalmente (valencia negativa). La intensidad o
polaridad de la actitud hace referencia a la magnitud, mayor o menor, de esa valencia.

En una escala de actitudes de 7 puntos, donde los extremos son “no me gusta nada” y
“me gusta mucho”, una persona que puntuara un 1 o un 7 tendria una actitud mas extrema
que otra persona que contestara con un 3 o un 4. Por tanto, las actitudes son mdas extremas o
polarizadas en la medida en que se sittien mas cerca de los polos de un continuo evaluativo.

Accesibilidad

Se refiere al grado en que las actitudes se activan espontineamente cuando las personas se
exponen al objeto de actitud, o dicho de otro modo, a la rapidez con que una actitud viene a
nuestra mente. El grado de accesibilidad afecta, inevitablemente, a la forma de interpretar la
realidad por parte de las personas.

Por ejemplo, la accesibilidad de una actitud al dirigir la atencién hacia aquellos estimulos
relacionados con la actitud, influye en lo que la persona ve y también sobre las categorias
mentales que se usan para evaluar y clasificar dichos estimulos (Roskos-Ewoldsen y Fazio,
1992). Como consecuencia, la relacion entre actitud y conducta también aumenta cuanto ma-
yor sea la accesibilidad de la actitud.

La accesibilidad de una actitud se puede medir registrando el tiempo que tardan las per-
sonas en contestar a una escala de actitud. Existen muchos factores antecedentes que influyen
sobre la accesibilidad de una actitud. Por ejemplo, las actitudes son mds accesibles en la me-
dida en que las personas han pensado mucho sobre el objeto de actitud relacionado con ellas.
También se aumenta la accesibilidad actitudinal simplemente con su expresion explicita y
repetida (Fazio, 1995).

Ambivalencia

Cuando una persona mantiene de forma simultdnea dos evaluaciones de signo opuesto hacia
el mismo objeto de actitud se dice, entonces, que tiene una actitud ambivalente hacia dicho
objeto (por ejemplo, Thompson, Zanna y Griffin, 1995). Puesto que las personas tienden a
mantener una cierta coherencia psicoldgica y evitar los posibles conflictos mentales (Festinger,
1957; Heider, 1958), tener a la vez respuestas positivas y negativas hacia un mismo objeto puede
resultar problemdtico y debilitar la actitud.
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La ambivalencia se puede evaluar midiendo por separado la respuesta positiva y negati-
va de la actitud. Cuanto mds extremas y semejantes en intensidad son las evaluaciones, mds
ambivalente serd la actitud (para una revision, véase Priester y Petty, 1996). Por ejemplo, pre-
guntamos a alguien que considere Ginicamente los aspectos positivos de su trabajo y nos diga
en qué medida se encuentra satisfecho con él. A continuacion le preguntariamos que, teniendo
en cuenta, inicamente, los aspectos negativos de su trabajo, valore en qué medida se encuentra
insatisfecho al respecto.

Una persona puede ser ambivalente por tener a la vez evaluaciones positivas y negativas
hacia el mismo objeto de actitud o por tener discrepancias internas entre los componentes
afectivos, cognitivos y conductuales de la actitud o, incluso por tener, conflictos entre distin-
tas actitudes relacionadas entre si. La ambivalencia evaluativa también puede ser el resultado
del conflicto entre la propia actitud y las actitudes que sabemos, o incluso imaginamos, que
tienen los demds. Como veremos al final del capitulo, también puede aparecer una cierta
ambivalencia implicita entre las actitudes nuevas y las viejas (Petty, Tormala, Brifiol, y Jarvis,
2006), y entre las evaluaciones automaticas y las controladas (Brifiol, Petty, y Wheeler, 2006).

Las actitudes ambivalentes no cumplen las funciones de orientacion de la conducta, e im-
piden a las personas tomar decisiones sobre el objeto de actitud. En consecuencia, la persona
se ve incapaz de actuar de forma resuelta sobre el objeto de actitud. Precisamente por ello, las
actitudes ambivalentes son catalogadas como débiles y, en general, suelen estar asociadas con
la busqueda de estrategias que permitan resolver dicha ambivalencia.

Existen muchas formas para intentar resolver la ambivalencia, pero quizds la mas estu-
diada sea la busqueda de informacién adicional sobre el objeto de actitud en un intento por
resolver el conflicto entre los aspectos positivos y negativos y asi poder polarizarse en un sen-
tido u otro (por ejemplo, Brifiol, Horcajo y cols., 2004; Petty y cols., 2006; Maio, Bell, y Esses,
1996). Como se muestra en el Gréfico 17.3, cuanta mayor es la ambivalencia de una persona
en relacién con un objeto de actitud, mayor es la probabilidad de procesar la informacién
relacionada con dicho objeto (por ejemplo, evaluado a través de la capacidad para discriminar
entre argumentos fuertes y débiles, Brifiol y cols., 2006; véase el Capitulo 18 sobre cambio de
actitudes para una descripcion detallada de la técnica de la calidad de los argumentos).

Grafico 17.3: Actitudes en funcion de la calidad de los argumentos y la ambivalencia entre
medidas explicitas e implicitas.
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Fuente: Adaptado de Brifiol, Horcajo, De la Corte, Valle, Gallardo y Diaz (2004).
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Estabilidad

Una actitud es estable y, por tanto, fuerte, en la medida que es capaz de mantenerse intacta en
el tiempo. Esta cualidad se suele evaluar midiendo la misma actitud en distintos momentos.
Por ejemplo, una actitud que hoy es muy extrema y dentro de dos meses resulta moderada
seria una actitud poco estable y, por tanto, se podria decir que es una actitud débil comparada
con otra que no varie durante dicho periodo.

Resistencia

Este indicador de fuerza hace referencia a la capacidad de las actitudes para resistirse a infor-
macion de signo contrario. La resistencia de una actitud se puede evaluar exponiendo a las
personas a informacion contraactitudinal y evaluando su impacto persuasivo. En la medida
en que la actitud no cambie como resultado de este ataque contraactitudinal se puede hablar
de una actitud fuerte.

Prediccion de la conducta

Una actitud es fuerte en la medida en que es capaz de influir en la conducta de una persona.
Por ejemplo, como sefialamos anteriormente, un problema de las actitudes ambivalentes es
que no permiten a las personas saber qué hacer en relacién con el objeto de actitud, con la
paralisis consiguiente ante él. Algo muy semejante ocurre con las actitudes poco extremas y
las actitudes poco accesibles. Por tanto, segin posean determinados indicadores de fuerza,
unas actitudes predecirdn la conducta mejor que otras.

Con todo, las relaciones entre actitud y conducta no son lineales. La fuerza de una actitud
¥, por tanto, su capacidad para influir sobre la conducta va a depender fundamentalmente
del proceso psicolégico a través del cual se forme o se modifique dicha actitud. En términos
generales, las actitudes que se adquieren a través de procesos de alta elaboracién cognitiva son
mas fuertes que las actitudes que se adquieren o se cambian a través de procesos psicoldgicos
de bajo esfuerzo mental (Petty y Cacioppo, 1986; véase también el Capitulo 18 sobre cambio
de actitudes). Es decir, las actitudes son fuertes en la medida en que se piensa y elabora sobre
el objeto de actitud.

Actualmente, se considera que la fuerza de las actitudes es el pardmetro mds relevante
a la hora de analizar las relaciones entre las actitudes y la conducta. Es decir la relacién ac-
titud-conducta depende de las caracteristicas de las actitudes y, por tanto, de los procesos
psicolégicos a través de los cuales se forman y modifican. No obstante, existen otros factores
de la situacién y persona que influyen sobre esta relacién.

Por ejemplo, mientras algunas situaciones favorecen que las personas acttien en conso-
nancia con sus actitudes, otras situaciones, en la medida en que implican fuertes presiones
sociales para comportarse de forma politicamente correcta (por ejemplo, comportamientos
publicos en relacién con grupos desfavorecidos) reducen la relaciéon entre actitud y conduc-
ta. Lo mismo ocurre a un nivel de andlisis mds general. Mientras las culturas occidentales,
fundamentalmente individualistas, favorecen que las personas se comporten coherentemen-
te de acuerdo con sus actitudes, las culturas orientales, més colectivistas, valoran mds los
comportamientos orientados al grupo, reduciendo asi la relacion entre actitudes y conductas
individuales (Markus y Kitayama, 1991).

Por otro lado, algunas personas muestran mayor consistencia entre sus actitudes y sus con-
ductas que otras. Por ejemplo, las personas que puntiian bajo en la escala de autoobservaciéon
(self-monitoring, véase Snyder, 1987), las personas con alta necesidad de cognicién (Cacioppo
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y Petty, 1982) y evaluacién (Jarvis y Petty, 1996), y las personas con alta preferencia por su
propia consistencia (Cialdini, Trost y Newson, 1995) tienden a mostrar mayor relacién entre
sus actitudes y su conducta.

Ademds de las diferencias en personalidad, los factores sociodemogrificos también
pueden influir sobre esta relacién. Por ejemplo, los adultos muestran mayor consistencia
actitud-conducta que los jovenes y los mayores (Visser, y Krosnick, 1998; para una revisién
de las diferencias individuales en actitud-conducta, véase, Brifiol y Petty, 2005).

En resumen, las actitudes no sélo predicen la conducta en funcién sus propias caracteris-
ticas, sino que dependen también de la persona y la situacién. Todavia se pueden mencionar
otros factores relevantes para la relacién actitud-conducta, de entre los cuales destacaremos
la precision en la medida de las actitudes. Por ejemplo, la relacion actitud-conducta es mds
estrecha cuando las actitudes se miden de forma especifica hacia una determinada conducta.
Asi, las actitudes generales hacia el medioambiente no predicen la conducta de reciclaje de
papel tan bien como lo hacen las actitudes especificas hacia ese tipo de comportamiento.

Indicadores subjetivos de la fuerza de las actitudes

Practicamente para cada uno de los indicadores objetivos de fuerza sefialados en el anterior
apartado, conocidos también como indicadores operativos de fuerza actitudinal, existe su
correspondiente indicador subjetivo. Por ejemplo, para el parametro de accesibilidad, que se
refiere a la velocidad a la que vienen las actitudes a la mente y que se evalia objetivamente con
el registro de tiempos de reaccién, también se puede preguntar a las personas por la facilidad
con la que experimentan esa actitud. Es decir, ademds de tomar medidas relativamente objeti-
vas sobre los pardmetros de fuerza, se puede pedir a las personas que realicen juicios subjetivos
sobre ellos, a través de sus sensaciones y percepciones.

Asi, planteariamos a una persona cuestiones tales como:
* En qué medida considera que su actitud es estable.
e Coémo cree que su actitud resistiria un ataque de informacién contraria a ella.
* Si, en ese caso, experimentaria algin tipo de conflicto con respecto al objeto de actitud.
e Siconsidera que en el futuro se comportaria de forma consistente con su actitud.

Las respuestas obtenidas pueden catalogarse como indicadores subjetivos de la fuerza de
actitud (también denominados indicadores metacognitivos), los cuales poseen también valor
explicativo y predictivo de la relacién entre actitud y conducta (por ejemplo, Bassili, 1996).
Algunos de estos pardmetros subjetivos carecen de su correspondiente pardmetro objetivo.
Los mds importantes de este grupo son: la confianza, la importancia y el conocimiento sobre
las actitudes.

Confianza

La confianza o seguridad con la que las personas mantienen sus actitudes ha sido el parametro
metacognitivo mas estudiado en Psicologia social (por ejemplo, F. H. Allport, 1924) y se refiere
a la sensacion de validez subjetiva que la persona tiene con respecto a sus propias actitudes
(por ejemplo, Gross, Holtz y Miller, 1995).

Se han identificado una serie de factores que influyen sobre la confianza asociada a la
actitud. Por ejemplo, las personas se sienten mds seguras de sus actitudes:
e Cuando estdn basadas en la experiencia directa (Fazio y Zanna, 1981).
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* Cuando hay un consenso social al respecto, que coincide con las actitudes mantenidas por
la persona (Festinger, 1957).

* Cuando vienen a la mente ficilmente (Haddock, Rothman, Reber, y Schwarz, 1999).

* Cuando se ha pensado mucho sobre el tema, salvo que esa elaboracién mental provoque
pensamientos contradictorios (Liberman y Chaiken, 1991).

Se han identificado, también, diferencias individuales con respecto a esta variable, de tal
forma que las personas pueden tener mas o menos confianza en sus actitudes en funcién de su
personalidad y de factores sociodemogréficos (véase, Brifiol y Petty, 2005, para una revisiéon
de estas diferencias individuales).

Otro factor que suele afectar a la confianza que las personas tienen sobre sus actitudes es
la extremosidad de la propia actitud. Cuanto mds extrema es una actitud, mayor confianza
se suele tener en ella. Sin embargo, esto no quiere decir que confianza y extremosidad sean la
misma cosa, pues se puede tener poca confianza en una actitud extrema y mucha confianza
en actitudes moderadas.

Desde el punto de vista de sus antecedentes, conviene senalar que no siempre la confianza
en las propias actitudes se basa en la solidez de los procesos anteriormente mencionados (por
ejemplo, mayor elaboracién, consenso social al respecto, o accesibilidad), sino en motivos rela-
cionados con el control de las impresiones que intentamos dar a los demds o con la intencién de
compensar los propios déficits. Por ejemplo, algunas personas muestran mucha confianza en
sus actitudes para intentar quedar bien a base de dar una imagen de seguridad o para compensar
las dudas que tienen con respecto al objeto de actitud (para una discusion sobre la legitimidad
de las bases de la confianza, véase, por ejemplo, DeMarree, Petty, y Brifiol, en prensa).

Desde el punto de vista de las consecuencias, nos gustaria recalcar la importancia de la
confianza actitudinal, ya que, por ejemplo, las actitudes que se mantienen con mayor confian-
za son mds resistentes al cambio (Rucker y Petty, 2004), duraderas en el tiempo (Bassili, 1996),
y predictoras de la conducta (Fazio y Zanna, 1981; Tormala y Petty, 2002).

Importancia

Se refiere a la relevancia o significado que la persona le da a su propia actitud (Krosnick,
1988). Implica emitir un juicio sobre la actitud que se tiene respecto a un determinado objeto
de actitud (y no un juicio sobre el mencionado objeto). Por ejemplo, y en relacién con el
tema de los matrimonios gays, la importancia de las actitudes hacia este objeto de actitud
vendria determinada por la respuesta que se diera a la pregunta jen qué medida consideras
importante tu opinién sobre los matrimonios gays?).

Sin embargo, con mucha frecuencia, y bajo el supuesto
de estudiar la importancia de las actitudes, lo que en
realidad se ha medido en la investigacion psicosocial ha
sido la importancia del objeto de actitud, a través de
preguntas como la siguiente:

sen qué medida consideras el asunto de los matrimonios
gays relevante? (véase Bizer y Krosnick, 2001).

Ni que decir tiene que la respuesta a preguntas como la que acabamos de mencionar per-
mitiria establecer conclusiones muy interesantes relacionadas con la relevancia personal que
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el objeto de actitud tendria para los individuos observados y con el grado de implicacién que para
ellos tendria el asunto de los matrimonios gays, aspectos ambos muy diferentes de la impor-
tancia que las personas otorgan a sus propias actitudes al respecto.

Asi, cuanto mds relevante sea un objeto de actitud para una persona, mayor serd la busqueda
objetiva de informacién al respecto, mientras que cuanto mas importante sea para la persona la
actitud en si misma (no el objeto), mayor sera la probabilidad de que estos individuos realicen
una busqueda y procesamiento sesgado de informacién relacionada con el objeto de actitud.
Esta misma distincién entre un juicio realizado con respecto al objeto de actitud en lugar de con
respecto a la actitud en si misma, se podria establecer en relacidon con el factor de ambivalencia
subjetiva actitudinal (véase, Petty, Brinol, Tormala y Wegener, en prensa).

Conocimiento

Este pardmetro se refiere a la cantidad de conocimiento que una persona cree tener con res-
pecto a su propia actitud. Igual que ocurria con los casos anteriormente mencionados, lo que
a menudo se mide es el grado de conocimiento con respecto al objeto de actitud en lugar del
conocimiento sobre la actitud misma (por ejemplo, Wood, Rhodes y Biek, 1995). En cualquier
caso, este indicador es importante ya que tiene consecuencias para el procesamiento de la in-
formacién y la conducta. Por ejemplo, las actitudes sobre las cuales la gente cree tener muchos
conocimientos suelen predecir la conducta mejor que las actitudes sobre las que se cree tener
poco conocimiento. Ademds, cuando una persona cree tener mucho conocimiento sobre una
actitud suele dejar de buscar y procesar la informacion relacionada.

Como ocurre con otros indicadores de fuerza actitudinal, la literatura sobre el conoci-
miento asociado a una actitud suele distinguir entre el conocimiento objetivo (es decir, cudnto
sabe una persona realmente sobre su actitud o el objeto de ella, evaluado de forma lo mas
objetiva posible) y conocimiento subjetivo (es decir, cudnto cree saber una persona al respecto),
que implicaria una percepcién o metacognicion del parametro de conocimiento objetivo.

A este respecto, es necesario resaltar que los pardmetros de conocimiento objetivo y subje-
tivo no suelen correlacionar (para una revision, véase, por ejemplo, Alba y Hutchinson, 2000).
Es decir, que lo que una persona cree saber no suele guardar una coincidencia demasiado
estrecha con lo que realmente sabe al respecto. Por ejemplo, en una investigacién disefiada
para separar estos dos fendmenos, Rucker, Lee y Brifiol (2006) comprobaron que, cuando la
gente adquiere nueva informacién sobre un determinado objeto de actitud, dicha informacién
puede hacerles sentir que poseen mas o menos conocimientos subjetivos en funcién del tipo de
inferencia que realicen al respecto.

En concreto, Rucker y cols. (2006) expusieron a los participantes de varios experimentos a
una serie de anuncios sobre productos comerciales en los que se proporcionaba informacién
novedosa y relevante sobre dichos productos.

e Cuando se trataba de productos comerciales sobre los que los participantes crefan tener co-
nocimientos previos (por ejemplo, coches de la marca BMW), ver un anuncio que informaba
sobre numerosas caracteristicas poseidas por el producto, hasta entonces desconocidas por
los participantes (mayor conocimiento objetivo), llevé a estos a creer que no sabfan mucho al
respecto (menor conocimiento subjetivo) y, como consecuencia, a buscar mds informacién
relacionada. Sin duda, a veces cuanto mds se sabe, mds se tiene la sensacién de no saber nada.

e Por el contrario, como ilustra el Grafico 17.4, cuando los anuncios eran sobre productos
desconocidos (por ejemplo, coches de una marca ficticia denominada LXR), las medidas
de conocimiento objetivo correlacionaron mds estrechamente con las medidas de cono-
cimiento subjetivo.
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Grafico 17.4: Conocimiento subjetivo en funcion de la familiaridad de la marca y el formato en
el que se presentd la informacion.
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Fuente: Rucker, Petty y Brifiol (2006, Experimento 2).

Medida de las actitudes

Son numerosos y diversos los procedimientos disenados para medir actitudes, todos los cuales
podrian clasificarse en dos grandes categorias, los procedimientos directosy los procedimientos
indirectos. Los procedimientos directos consisten en preguntar directamente y explicitamente a
las personas por las opiniones y evaluaciones que sustentan en relacién a un determinado ob-
jeto de actitud. Los procedimientos indirectos tratan de conocer las evaluaciones de las personas
sobre el objeto de actitud sin preguntar directamente por él.

Dentro de los procedimientos directos se pueden destacar los siguientes instrumentos
de medida:
» El Diferencial Semantico (Osgood, Suci y Tannenbaum, 1957).
* LaEscala de intervalos aparentemente iguales (Thurstone, 1928).
e LaEscala de Likert (Likert, 1932).
e La Escala de clasificacion de un solo item (La Piere, 1934).

Como caracteristicos de los procedimientos indirectos de medida actitudinal podemos destacar:
* Los registros fisioldgicos (por ejemplo la electromiografia facial, el electroencefalogramay
el registro de la activacion de estructuras cerebrales).
* Las pruebas proyectivas, como el Test de Apercepcion Temdtica (Proshansky, 1943).
* Los métodos de observacion conductual (por ejemplo, Dovidio, y cols., 1997).
* Las medidas de tiempos de reaccién, como:
* El Test de Asociacion Implicita (IAT, Greenwald, McGhee, y Schwartz, 1998).
* La Tarea de Evaluacién Automdtica (Fazio, Jackson, Dunton, y Williams, 1995).
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Procedimientos directos para medir actitudes

Diferencial semantico

Con él, los participantes valoran el objeto de actitud correspondiente mediante pares de adje-
tivos opuestos entre si como, por ejemplo, agradable vs. desagradable. La actitud resultante se
obtiene sumando las puntuaciones de cada escala evaluativa, las cuales varian, por ejemplo,
entre +3 y —3 (véase el Cuadro 17.3). Su principal ventaja radica en que su aplicacion a diferen-
tes objetos de actitud resulta sumamente sencilla.

Cuadro 17.3: Ejemplos de clasificaciones evaluativas utilizadas en escalas de diferencial semdntico.

Bueno +3 +2 +1 0 -1 -2 -3 Malo
Agradable +3 +2 +1 0 -1 -2 -3 Desagradable
Importante +3 +2 +1 0 -1 -2 -3 Insignificante
Limpio +3 +2 +1 0 -1 -2 -3 Sucio
Amistoso +3 +2 +1 0 -1 -2 -3 Hostil

Escala de Likert

Consiste en la presentacion a la persona de una serie de afirmaciones relacionadas con el ob-
jeto de actitud, pidiéndole a la persona que exprese su grado de acuerdo o desacuerdo con las
afirmaciones propuestas, marcando una de las alternativas que, para cada afirmacion, dispone
en la escala. En una descripcién convencional, dichas alternativas, con sus puntuaciones co-
rrespondientes, serian, totalmente de acuerdo (+ 2); de acuerdo (+ 1); neutro (0); en desacuerdo
(— 1) y totalmente en desacuerdo (-2). La puntuacién final, que reflejard la actitud del sujeto, se
halla obteniendo la media de las puntuaciones dadas a cada uno de los items (véase un ejemplo
en el Cuadro 17.4).

Cuadro 17.4: Un ejemplo de un item de una Escala de Likert para medir actitudes hacia las
plantas de energia nuclear.

Creo que las plantas de energia nuclear son uno de los grandes peligros de las sociedades industriales.
+2 Completamente de acuerdo
+1 De acuerdo
0 Neutro
-1 En desacuerdo
-2 Completamente en desacuerdo

A pesar de su amplia utilizacién en la investigacién, los instrumentos citados en ocasiones
adolecen de ciertas limitaciones provenientes, entre otros, de los factores de respuesta (por
ejemplo la deseabilidad social, las caracteristicas de demanda, la aprehension ante la evalua-
cidn, el control de impresiones y la correccion del juicio), aspectos todos ellos, que pueden llevar
a las personas a ocultar o enmascarar sus actitudes, aunque las conozcan con precision.

Ademads de estos factores, se puede sefialar también las limitaciones de autoconciencia,
que se refieren a diferencias entre distintas personas en el grado de conciencia de sus estados
internos, entre los que se incluyen las actitudes. Es decir, uno de los problemas que tienen
estos procedimientos de medida es que las personas no siempre saben cudles son sus opiniones
sobre ciertos asuntos y que, incluso cuando tienen acceso consciente a dicha informacién, no
siempre estan dispuestos a revelarlo ptublicamente.
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Procedimientos indirectos para medir actitudes

También conocidas como medidas no reactivas o no intrusivas, surgen como un intento para
paliar algunas de las limitaciones ya comentadas de los procedimientos directos. Existen
muchos criterios para clasificar estos instrumentos en funcién de distintos parametros. Por
ejemplo, en funcién del grado en que la persona sabe que se van a evaluar sus actitudes, y
en cuanto al grado de control que la persona tenga sobre sus respuestas en el momento de la
medicion (para una revision de estos y otros criterios, véase, Sherman, en prensa).

Pruebas proyectivas

El TAT, o Test de Apercepcion Temdtica, es la prueba mds representativa en este campo.
Durante su administracién, las personas tienen que interpretar, “decir lo que ven o signifi-
can”, una serie de estimulos ambiguos. El supuesto en el que se basan estds pruebas es que
en la medida en que el significado del estimulo no estd suficientemente claro, tal y como
se presenta, las personas tendrdn que utilizar sus propios esquemas y actitudes para poder
darle sentido.

Segtn los defensores de este tipo de prueba, mediante el andlisis y comparacién de esas
interpretaciones subjetivas se puede acceder a las actitudes que las personas evaluadas tienen
sobre determinados objetos de actitud. A pesar de que las pruebas proyectivas tradicionales
no cumplen suficientemente con los requisitos de fiabilidad y validez, existen algunas adap-
taciones que pueden resultar ttiles para medir las actitudes (para un ejemplo, véase, Vargas,
von Hippel, y Petty, 2004).

Procedimientos psicofisiologicos

Incluyen instrumentos que van desde el registro de la tasa cardiaca o el grado de sudoracién de
la piel, hasta sofisticados registros de la actividad cerebral. Si bien ofrecen unas medidas poco
contaminadas y controladas por parte de la persona estudiada, no siempre se consigue determi-
nar con precision la naturaleza de la medida obtenida. Por ejemplo, el que ante un determinado
objeto de actitud, una persona presente como respuestas, tanto un aumento del didmetro de
la pupila, como de la tasa de respiracion, puede significar alternativamente sorpresa, amenaza,
aproximacion, evitacion, gusto, interés y curiosidad, entre otras posibilidades.

Procedimientos conductuales

Destacan entre ellos, la medida de comportamientos no verbales, tales como el contacto ocu-
lar, el parpadeo, la postura, los gestos o la distancia interpersonal, por nombrar solamente
algunos. Una de las ventajas de estas medidas es que permiten grabar en video y analizar con
detalle las reacciones de las personas en repetidas ocasiones, pero tampoco estad claro qué
nos indican exactamente. Ademds, como ha quedado patente a lo largo del capitulo, algunas
actitudes no se traducen en conductas (por ejemplo, al ser relativamente débiles) y muchos
comportamientos no tienen por qué reflejar ninguna actitud.

Procedimientos de tiempos de reaccion

Los instrumentos de medida indirecta de mayor vigencia y relevancia para la investigacion se
basan en el registro de los tiempos de reaccién que las personas presentan cuando se enfrentan
a determinados estimulos u objetos de actitud. Mds en concreto, este tipo de procedimientos
de evaluacién miden el tiempo que tardan las personas en responder a determinadas palabras
mientras intentan clasificarlas en distintas categorias. Aunque existen multitud de instrumen-
tos que siguen esta metodologia (para una revision, véase, Petty, Fazio, y Brifiol, en prensa),
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los dos mds utilizados son la Tarea de Evaluacion Automdtica (Fazio y cols., 1995) y el Test de
Asociacion Implicita o IAT (Greenwald y cols., 1998).

La Tarea de Evaluacion Automatica

El procedimiento consiste en solicitar a una persona que indique lo mas rdpidamente posible
(por ejemplo, pulsando la tecla de un ordenador) si un determinado estimulo (por ejemplo,
una palabra como “felicidad” o “punalada”) hace referencia a algo positivo o negativo. Si se
trata de algo positivo (por ejemplo, felicidad) se debe apretar una tecla y si se trata de algo
negativo (por ejemplo, pufialada) se ha de apretar otra tecla distinta.

La clave de esta tarea reside en que la presentacién de cada una de estas palabras (casi siem-
pre constituidas por adjetivos denominados concepto-diana) va precedida por la presentacion
de otras palabras o estimulos, denominados primes. La idea es que estos estimulos que acttian
como primes, y que con frecuencia son presentados subliminalmente durante unos pocos
milisegundos, pueden afectar a la velocidad con la que las personas responden al mencionado
concepto-diana. El procedimiento se ilustra en el Cuadro 17.5.

Cuadro 17.5: Unalilustracién experimental de la Tarea de Evaluacién Automadtica.

Se trataba de medir actitudes hacia grupos minoritarios. Se pedia a los participantes que clasificaran
distintos adjetivos positivos y negativos (diana). Estos adjetivos diana iban precedidos de fotografias
(primes) de personas de “raza” blanca o fotografias (primes) de personas de color. Se encontré que,
mientras las fotos de personas de “raza” blanca facilitaban la respuesta a los adjetivos positivos, las de
personas de color facilitaban la respuesta a los adjetivos negativos. En otras palabras, los participantes
(de “raza” blanca) contestaban més rapido a los adjetivos positivos cuando estos iban precedidos de
fotografias de personas de “raza” blanca, pero mas rapido a los adjetivos negativos cuando éstos iban
precedidos de fotografias de personas de color.

Interpretacion:

* El concepto de positividad se activa automaticamente con la presentacion de las fotografias de las
personas de raza blanca.

* En cambio, el concepto de “negatividad” se activa automaticamente con la presentacion de las foto-
grafias de las personas de color.

Cuanto mayor sea la asociacion automatica que realiza una persona entre bueno y blanco y entre malo
y negro, mayor sera la facilitacion de la tarea.

Por tanto, estas diferencias en las latencias de respuesta se consideran evaluaciones automaticas,
reflejo, en este caso, de las actitudes raciales o prejuicios hacia las personas de color (para una revision,
véase, Fazio y Olson, 2003).

Fuente: Fazio y cols. (1995).

El Test de Asociacion Implicita (IAT)

En el procedimiento habitual del IAT se pide a las personas que clasifiquen palabras en dis-
tintas categorias. Se trata, por tanto, de una tarea de categorizacién semdntica parecida a la
descrita anteriormente. Los participantes tienen que clasificar lo mas rapidamente que puedan
diversos estimulos (por ejemplo, palabras, fotografias) que van apareciendo en el centro de la
pantalla del ordenador. Para clasificar estos estimulos, ha de pulsarse un botén, que corres-
ponde a una determinada categoria, colocado a la izquierda del participante, u otro botén,
colocado a su derecha y que designa otra categoria.
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Por ejemplo, en el centro de la pantalla puede aparecer la palabra “enfermedad” y ten-
dria que ser clasificada como algo “bueno” o “malo”, con uno de esos dos botones situados
a izquierda y derecha, respectivamente, del sujeto experimental. El tiempo que tarda éste en
realizar cada evaluacion lo registra sistemdticamente el ordenador (véase el Cuadro 17.6).

Cuadro 17.6: Una descripcion detallada del Test de Asociacion Implicita.

Primero se realizan clasificaciones sencillas en las que sdlo hay dos categorias (por ejemplo, bueno-
malo) a las que pueda pertenecer la palabra a evaluar.

A continuacioén, se realizan clasificaciones algo mas complejas y con mayor valor informativo que
incluyen dos categorias simultdneas de clasificacion. Un ejemplo seria el siguiente: se pide a los
participantes que clasifiquen la palabra que aparece en el centro de la pantalla del ordenador (por
ejemplo, Raquel):

¢ Como algo “bueno” o “malo”.

* Como algo perteneciente a “payo” o “gitano”.

La esencia de este procedimiento de medida reside en combinar de forma distinta las dos categorias
de clasificacion.

De esta forma, los mismos estimulos han de ser clasificados:

e Cuando a un lado tenemos las categorias “bueno” y “payo”.

e Cuando en el otro lado las categorias “malo” y “gitano”.

Los tiempos de reaccion que se tarda en clasificar una serie de palabras con esta disposicion de las

categorias se promedian y constituye el valor de los denominados blogues compatibles.

Por otro lado, los tiempos de reaccion consumidos en clasificar las mismas palabras, cuando a un lado

aparece “bueno” y “gitano”, mientras que en el otro lado aparece “malo” y “payo”, también se promedian

y constituyen el valor de los blogques incompatibles.

El orden y posicion de todos los estimulos se contrabalancea y, finalmente, se combinan los promedios

de los bloques compatibles e incompatibles para conocer la velocidad con la que fueron clasificados los

estimulos en funcién de la configuracién de las categorias (véase Greenwald y cols., 1998)

El procedimiento hasta aqui descrito descansa sobre el supuesto siguiente:

] Deberia ser mas facil y, por tanto, mas rapida la misma respuesta conductual (por ejemplo, apretar una
tecla en un ordenador) cuando dos conceptos que estén fuertemente asociados comparten una misma
categoria de respuesta (por ejemplo, “insectos” y “desagradable”).

o[ deberia ser mas dificil y, en consecuencia, mas lenta la misma respuesta conductual cuando dos con-
ceptos que estan débilmente asociados comparten una misma categoria de respuesta (por ejemplo,
“insectos” y “agradable”).

De esta forma, las latencias de respuesta de las personas ante cada estimulo en las distintas combinaciones
entre los conceptos-diana (por ejemplo, “insectos” y “flores”) y los conceptos-atributo (por ejemplo,
“desagradable” y “agradable”) permiten, supuestamente, medir las asociaciones automaticas subyacentes
entre dichos conceptos y, en consecuencia, inferir indirectamente, en este ejemplo, las actitudes hacia los
“insectos” en relacién con las actitudes hacia las “flores”, o viceversa.

Para finalizar, es importante sefalar que no hay nada en este instrumento de medida que garantice que
las personas no sean conscientes de las actitudes que se estan evaluando.

Aunque se suele considerar que el IAT es una medida implicita de las actitudes, en realidad, la prueba
en si misma no permite hacer ninguna inferencia sobre el grado de conocimiento consciente que tiene
una persona con respecto a lo que se esta midiendo (para una discusion detallada sobre este aspecto,
véase, Sherman, en prensa).
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17.6 Controversias actuales sobre el concepto de actitud

Actitudes almacenadas en la memoria vs. construidas en el momento

Al comienzo del capitulo se definieron las actitudes como evaluaciones duraderas que poseen
las personas sobre un sinfin de objetos. Sin duda, para que las actitudes puedan guiar nuestra
atencién, pensamientos, conductas, e incluso nuestra identidad, deberian mantenerse relati-
vamente estables a lo largo del tiempo. Para cumplir dicho criterio, las actitudes tendrfan que
estar representadas en la memoria, por ejemplo, en forma de evaluacién permanente asociada
al objeto de actitud.

En este sentido, Fazio, Sanbonmatsu, Powell y Kardes (1986) demostraron que, cuando se
presenta un objeto de actitud sobre el que las personas tienen formadas evaluaciones previas,
dichas evaluaciones influyen en las tareas que esté realizando la persona, cosa que no ocurre
cuando los estimulos presentados no tienen asociadas ninguna evaluacién. Estos resultados su-
gieren que las evaluaciones asociadas con el objeto de actitud se activan de forma relativamente
automadtica ante la presencia del objeto de actitud y, consecuentemente, que estin almacenadas
en la memoria. De hecho, los procedimientos de medida basados en tiempos de reacciéon que
hemos descrito anteriormente descansan, al menos en parte, sobre este supuesto.

Sin embargo, para algunos investigadores las actitudes podrian no estar representadas en
la memoria ya que practicamente pueden construirse en cualquier momento en funcién de las
creencias, emociones y conductas que estan disponibles en la situacién (por ejemplo, Schwarz
y Bohner, 2001). Esta perspectiva se basa en el hecho de que cuando las personas informan
de sus actitudes, dichas expresiones pueden estar sesgadas por una gran variedad de factores
contaminantes presentes en el contexto.

Sin duda, cuando las personas no tienen formada una opinién sobre algo, pueden facil-
mente construir una actitud si se les pregunta al respecto (Converse, 1970). Ademas, si una
parte de la informacién relevante para una actitud se hace particularmente saliente o dis-
ponible mientras una persona esta pensando sobre el asunto, su evaluacién sobre ese asunto
se verd influida por dicha informacién. Por ejemplo, tal y como se describe con detalle en
el Capitulo 18, cuando se pide a las personas que piensen en argumentos para defender una
determinada postura, sus actitudes suelen orientarse justamente en la direccién sobre la que
han estado pensado (por ejemplo, Killeya, y Johnson, 1998).

En nuestra opinioén, la posibilidad de construccion instantinea de las actitudes resulta
poco plausible por las siguientes razones.

En primer lugar, como ilustra la investigacién basada en el paradigma de disonancia
cognitiva, descrito anteriormente, las personas experimentan una sensacion desagradable e
incémoda (arousal negativo) cuando se comportan de forma que violan sus actitudes.

Segundo, la mayoria de las personas tienden a defender sus actitudes cuando reciben in-
formacién que las contradice o pone en entredicho (por ejemplo, Ditto y Lopez, 1992; Kunda,
1990; Petty y Cacioppo, 1979).

Tercero, no pareceria muy util para la gente almacenar en la memoria un montén de in-
formacion y creencias sobre el objeto de actitud en ausencia de una representacion evaluativa
general de ese objeto.

Cuarto, la investigacién ha descubierto que existen propiedades estructurales de las actitu-
des que pueden influir en su estabilidad y duracion (para una revision, véase, por ejemplo, Petty
y Krosnick, 1995). Es decir, el impacto de variables contextuales sobre las actitudes depende de
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pardmetros como el de la fuerza de las actitudes (por ejemplo, las actitudes débiles son mds ma-
leables que las fuertes), lo que hace innecesario apelar a la idea de que las personas se inventan
las actitudes en funcién de la situacion.

Quinto, la investigacién de laboratorio también ha demostrado que la activacién automa-
tica de las actitudes, mencionada anteriormente, se puede producir incluso en condiciones
donde los estimulos son presentados de forma subliminal, lo cual hace poco probable que
dichas evaluaciones se construyan deliberadamente en ese momento (Bargh, Chaiken, Go-
vender, y Partto, 1992; Fazio y cols., 1986).

Por ultimo, si las actitudes fueran realmente construidas en cada momento, entonces daria
igual si una persona ha tenido actitudes diferentes en el pasado con respecto a un determinado
objeto de actitud. Es decir, daria lo mismo que, por ejemplo, una persona que estd en contra
de que se pueda fumar en los sitios ptiblicos hubiera sido 0 no ex fumador. Sin embargo, existe
suficiente evidencia empirica que demuestra que, de la misma forma que la conducta pasada
influye sobre la conducta presente, las viejas actitudes también pueden influir en las respuestas
actuales de la persona (Petty, Tormala, Brifiol y Jarvis, 2006). Asi, no solo las actitudes actuales
estarian representadas en la memoria, sino que ademas las actitudes pasadas pueden guardar
ciertos vinculos con el objeto de actitud (Petty y Brifiol, 2006, en prensa).

En resumen, a la luz de las investigaciones realizadas hasta la fecha, parece poco probable
que las actitudes se construyan a cada momento, por el contrario, pareceria mas verosimil
la existencia de algun tipo de vinculo asociativo-evaluativo, representado en la memoria de
forma mds o menos estable. Todo ello, por supuesto, sin negar la posibilidad de que los proce-
sos de construccién instantdnea de la actitud tengan lugar en determinadas ocasiones y bajo
determinadas condiciones (por ejemplo, cuando las actitudes son de baja accesibilidad).

Actitudes explicitas e implicitas

Como hemos sefialado anteriormente, en tltima instancia el concepto de actitud esta ligado a
una evaluacion de los correspondientes objetos de actitud en funcién de la dimensiéon bueno-
malo. A pesar de que los psic6logos sociales estdn de acuerdo en esta definicidn, recientemente
se ha planteado la posibilidad de que existan dos tipos distintos de evaluaciones con respecto
a un mismo objeto de actitud.

En los considerados autores cldsicos del fenémeno de la persuasion, Hovland, Janis y Kelley
(1953), ya se pueden encontrar evidencias de este tipo de distincién actitudinal. Segin ellos,
existirian, por un lado, las actitudes caracterizadas como respuestas implicitas, que podrian
ser inconscientes, y, por otro lado, las actitudes equiparadas a opiniones, equiparables a res-
puestas verbales que las personas se expresarian explicita y conscientemente a si mismas. A su
vez, los mencionados autores distinguian dichas opiniones privadas de las opiniones publicas,
que eran vistas como susceptibles de variacion en funcién de distintos motivos de deseabili-
dad social. En consecuencia, las tinicas actitudes que se podrian evaluar con garantias serian
las evaluaciones explicitas, limitacién actualmente superada gracias a los avances producidos
en los procedimientos de medida de actitudes (véase mds arriba el apartado correspondiente a
los procedimientos de medida de las actitudes implicitas).

En linea con esta conceptualizacién pionera, la distincidn entre actitudes implicitas y ex-
plicitas se ha convertido, actualmente, en uno de los temas de estudio fundamentales dentro
del campo de las actitudes (por ejemplo, Greenwald y Banaji, 1995; Petty y Brifol, 2006, en
prensa; Wilson, Lindsey y Schooler, 2000).
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Segun esta distincion, cualquier persona podria tener un conjunto de evaluaciones auto-
midticas, cuyo rasgo fundamental seria el de ser rapidamente accesibles en cuanto la persona
evocase o fuese expuesta al objeto actitudinal correspondiente; por otro lado, existirian en las
mismas personas otro conjunto de evaluaciones respecto al objeto de actitud, cuyo signo dis-
tintivo seria el de poder ser expresadas conscientemente tras unos momentos de reflexion. Al
primer tipo de evaluaciones se les denomina actitudes automdticas o implicitas, de las cuales,
las personas no son necesariamente conscientes. Al segundo tipo de evaluaciones se les suele
denominar actitudes deliberadas o explicitas, y las personas no son necesariamente conscientes
de ellas. Por tanto, el criterio bdsico para distinguir entre estos dos tipos de evaluacion parece
ser el grado en que la persona es consciente de su actitud (para una discusién detallada, véase
Petty, Fazio y Brinol, en prensa).

Sin embargo, actualmente, distintos autores, cuando hacen referencia a las actitudes implici-
tas, lo hacen al menos de otras dos formas diferentes y alternativas a la que hemos comentado.

Primera formulacidn alternativa de las actitudes implicitas

Algunos autores denominan actitudes implicitas a aquellas evaluaciones cuyo origen no puede
identificarse (Greenwald y Banaji, 1995; Greenwald y cols., 1998; Wilson y cols., 2000). Sin
duda, se pueden formar actitudes a través de mecanismos de los cuales la persona no es cons-
ciente, como ocurre en el caso de la mera exposicion, donde se ha podido comprobar que repe-
tidas exposiciones subliminales a determinados estimulos pueden incrementar la preferencia
por esos estimulos (por ejemplo, Bornstein y D’Agostino, 1992; Brifiol y cols., 2000).

Ademas, como se senald en el apartado anterior, muchas veces podemos vernos influidos,
sin advertirlo, por factores del contexto. Por ejemplo, Schwarz y Clore (1983) encontraron que
los participantes de sus estudios decian sentirse mds satisfechos con su vida cuando el dia del
estudio era soleado que cuando hacia peor tiempo. A pesar de que los participantes de estos
estudios sabian como se sentian, no creian que el tiempo hubiera influido en sus juicios.

En tercer lugar, también es frecuente observar como los participantes en distintos expe-
rimentos, sobre todo de influencia social y persuasion, se niegan a creer que sus respuestas
hayan podido ser originadas o influidas por las variables independientes manipuladas duran-
te la sesién (para una discusién sobre este tipo de resistencia y perseverancia de las creencias
intuitivas, véase, Brifiol y Blanco, 2006).

Esta caracterizacién de actitudes implicitas basada en el desconocimiento del origen o de
las causas de dicha actitud resulta problematica, ya que, por lo general, rara vez tenemos un
acceso completo y preciso a las causas de nuestras actitudes a pesar de saber claramente cuéles
son estas (Nisbett y Wilson, 1977). Dicho de una manera sencilla, si una actitud es implicita
(es decir, la persona ignora su existencia), su origen, seguramente, serd también desconocido
para dicha persona; ahora bien, no conocer las causas o el origen de una actitud no convierten
a ésta en implicita.

En consecuencia, no consideramos el criterio de ignorancia del origen como condicién
necesaria para distinguir entre actitudes explicitas e implicitas.

Segunda formulacién alternativa de las actitudes implicitas

También se ha utilizado el término de actitudes implicitas para referirse ya no tanto al desco-
nocimiento de las causas de la actitud como a la ignorancia de los efectos de éstas. Desde esta
perspectiva se consideran implicitas aquellas actitudes que influyen sobre la conducta de las
personas, de forma tal, que éstas no serian conscientes de dicho impacto.
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En consonancia con esta visién, por ejemplo, Greenwald y Banaji (1995) interpretan el clé-
sico efecto de halo (Thorndike, 1920) como un ejemplo de los efectos implicitos de las actitudes.
Como es sabido, el efecto de halo hace referencia a aquellas situaciones donde la percepcién de
un determinado atributo lleva al perceptor a atribuir otros atributos que la persona percibida
no presenta o no tiene. Por ejemplo, Luis juzga que Rosa es una persona atractiva, a partir de
lo cual infiere que “es” también una persona inteligente. Asi, dado que Luis no es consciente
de que sus creencias acerca del atractivo de Rosa influyen en sus juicios sobre la inteligencia de
ella, su actitud hacia ella seria etiquetada de implicita segun este criterio de definicién.

Pero, de hecho, Luis si percibe de forma consciente que Rosa le parece atractiva. Por ello,
este criterio de lo implicito basado en el desconocimiento del impacto o la influencia que tiene
una actitud resulta, cuando menos, discutible, ya que, como ocurria con el criterio anterior,
obliga a definir como actitudes implicitas a practicamente todas nuestras actitudes. Ademds,
segln este criterio, una misma actitud podria ser unas veces implicita y otras explicita en
funcién de lo evidentes que fueran sus consecuencias en funcién del contexto. En sintesis, si
una actitud es implicita, sus efectos probablemente también lo sean, pero el desconocimiento
de los efectos de una determinada actitud, no permite clasificarla como implicita.

Conclusion sobre el concepto de actitud implicita

Hasta aqui hemos sefialado que las personas pueden no ser conscientes bien de los origenes

de sus actitudes, bien de los efectos de sus actitudes o bien de la propia actitud. Segin nues-

tra opinién, lo mds preciso a la hora de hablar de actitudes implicitas serfa la utilizacién del
altimo criterio, segun el cual las personas lo que desconocen es su propia evaluacion, indepen-
dientemente del grado de conciencia que posean sobre sus antecedentes y consecuentes (Petty,

Wheeler y Tormala, 2003).

Por supuesto, algo que parece obvio pero que con frecuencia lleva a confusién, es que
el método o el procedimiento concreto a través del cual se mida una determinada actitud
tampoco es un criterio para definir si dicha actitud es implicita o explicita. Es decir, el hecho
de que se utilice una prueba basada en tiempos de reaccién para medir una actitud no hace
a dicha actitud implicita. Seria, por tanto, la conciencia de la actitud en si misma el rasgo
distintivo que diferencia las actitudes implicitas de las explicitas, no su origen, efectos o forma
de evaluacion.

Ademas, esta caracterizacion de actitud implicita coincide con la utilizacién del término
implicito empleada en la investigaciéon que se lleva a cabo en otras dreas psicoldgicas. Por
ejemplo, se habla de memoria implicita cuando se puede demostrar que las personas han me-
morizado una pieza de informacién aunque no sean capaces de recuperar dicha informacién
a voluntad, algo similar a la utilizacién del término en los trabajos de investigacion realizados
dentro del paradigma experimental de aprendizaje implicito (para una revision detallada, véa-
se, por ejemplo, Petty y cols., en prensa).

Para finalizar, dos precisiones necesarias en relacién con la dicotomia actitudes impli-
citas-explicitas:

* Que una persona sea consciente de su actitud no implica que le guste o se sienta comodo
teniendo esa actitud explicita, solamente que reconoce tenerla. Por ejemplo, alguien
puede admitir que tiene actitudes negativas hacia los gitanos o las personas obesas, al
mismo tiempo que experimenta por ello una cierta sensacién de disgusto y desea cam-
biar dichas actitudes.
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e Las actitudes implicitas pueden, en algunos casos, acabar haciéndose conscientes por dis-
tintas vias. Por ejemplo, el tratamiento psicoterapéutico puede ayudarnos a desvelar nues-
tras propias actitudes implicitas cuya existencia ignorabamos. También, la propia conducta
puede proporcionar algunas pistas para acceder a las actitudes implicitas, como ocurre a
veces con los lapsos linguales o con los procesos de autopercepcion. En este tipo de situacio-
nes, cuando se hace evidente la existencia de una evaluacién que era desconocida para quien
lalleva a cabo, las personas pueden reconocer la actitud (haciéndola, por tanto, explicita) o
pueden mantenerla implicita, por ejemplo, negando la evidencia (es decir, convenciéndose
de que el terapeuta estd equivocado; Wilson y cols., 2002).

17.7 Modelo metacognitivo de las actitudes

Como habréd quedado claro tras los desarrollos hasta aqui expuestos en relacién con el fe-
némeno de las actitudes, es evidente la existencia de importantes discrepancias en torno a
distintos aspectos de la evaluacién actitudinal. Asi, las actitudes son vistas como constructos
reales o hipotéticos, unitarios o multiples, conscientes o inconscientes, y de otras muchas
maneras. Dichas discrepancias, en relaciéon con el concepto de actitud son, en realidad, pro-
ducto de una rdpida y extensa acumulacion de resultados y datos empiricos, en buena medida
aparentemente contradictorios entre si y carentes, hasta ahora, de un modelo teérico con la
suficiente capacidad para integrarlos.

Hasta el momento, los dos modelos teéricos mds representativos han sido el ya mencio-
nado MODE (Fazio, 1995), segun el cual las personas tienen una asociacién evaluativa con el
objeto de actitud que estd almacenada en la memoria, y los denominados Modelos duales de
las actitudes (por ejemplo, Greenwald y Banaji, 1995; Wilson y cols., 2000), segtin los cuales las
personas tendrian dos representaciones mentales distintas del objeto de actitud que, incluso,
podrian almacenarse en lugares diferentes del cerebro (por ejemplo, DeCoster, Banner, Smith,
y Semin, 2006). Dichas representaciones corresponderian con lo que hemos dado en denomi-
nar actitudes explicitas e implicitas.

Los modelos duales no sélo defienden que estas dos representaciones son relativamente
independientes, sino que, ademads, se forman de manera distinta y operan en situaciones di-
ferentes. En concreto, segtin esta perspectiva, las actitudes implicitas se formarfan a través de
procesos asociativos, guiando las conductas mas espontdneas, con poco margen temporal para
deliberar sobre ellas. Por el contrario, las actitudes explicitas serian el resultado de procesos pro-
posicionales, y orientarian la conducta en aquellas situaciones donde hubiese mas posibilidades
de pensar (Gawronski y Bodenhausen, 2006). Para este enfoque, ambos tipos de procesos, aso-
ciativos-automaticos y deliberados-proposicionales, estarfan gobernados por sistemas mentales
diferentes (por ejemplo, reflexivo vs. impulsivo, lento vs. rdpido, entre otros, Smith y DeCoster,
2000; Strack y Deutsch, 2004; para una discusion véase, Petty y Brifiol, en prensa).

Las diferencias entre la concepcion unitaria de las actitudes, la mds tradicional, y los plantea-
mientos duales resultan evidentes. Como consecuencia, no siempre es ficil comprender de una
manera coherente e integrada los resultados que se producen en la vertiginosa y estimulante
investigacién que, sobre actitudes, se lleva actualmente a cabo (para una revision, véase el co-
rrespondiente nimero monogrifico al respecto de Gawronski y Bodenhausen, en prensa).

Con el objetivo de abordar y resolver algunos de estos problemas, Petty y Brinol (2006a)
han propuesto un nuevo modelo tedrico de actitudes, con un potencial explicativo mds flexi-
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ble e integrador que los anteriores, denominado Modelo metacognitivo de las actitudes (MCM),
cuyos postulados basicos se describen brevemente a continuacion (véase el Cuadro 17.7; una
descripcion detallada se puede encontrar, por ejemplo, en Petty y Brifiol, 2006, en prensa).

Cuadro 17.7: Una descripcion de los postulados fundamentales del Modelo metacognitivo de
las actitudes.

1. Segln el MCM, los objetos de actitud estan representados en la memoria junto con sus asociacio-
nes evaluativas, en funcion de la dimension bueno-malo. Dichas asociaciones varian en su fuerza
asociativa:

] En este sentido, el MCM es consonante con la propuesta de los modelos tradicionales de actitudes,
como el anteriormente mencionado de Fazio. Sin embargo, el MCM hace una precision fundamental
al sefialar que las asociaciones entre el objeto de actitud y su evaluacién son solamente eso,
asociaciones, y que, por tanto, pueden reflejar todo tipo de informacién cultural, esperanzas y
deseos personales, actitudes pasadas, entre otros.

] Segln el MCM, estas asociaciones en si mismas no constituyen la actitud “real” como se argumenta
desde la mencionada vision tradicional (para un debate sobre este aspecto, véase, por ejemplo,
Dijksterhuis, Albers, y Bongers, en prensa).

2. A diferencia de los modelos tradicionales unitarios que postulan una (nica asociacion evaluativa, el
MCM permite asociaciones separadas para lo positivo y lo negativo (por ejemplo, Cacioppo, Gardner y
Bernstsen, 1999).

3. Para el MCM, estas dos asociaciones (positivas y negativas) no dependen de diferentes procesos,
ambas pueden formarse a través de distintos mecanismos, asociativos o proposicionales, cognitivos o
afectivos, y de alta o baja elaboracion (por ejempo, Brifiol, Horcajo y cols., 2002).

4. Solo se puede hablar de actitud en sentido estricto, seglin el MCM, cuando se cumple el requisito de
que las personas reconocen explicitamente estas asociaciones como propias. Esta es una de las diferen-
cias fundamentales entre el MCM y el Modelo tradicional de actitudes. Para este dltimo, la asociacion
evaluativa en si misma constituiria la actitud real. Por ello, el MCM postula que las asociaciones estan
representadas en la memoria junto con etiquetas relacionadas con su validez (por ejemplo, si/no,
confianza/duda, verdadero/falso, aceptar/rechazar, satisfecho/insatisfecho).

5. Segln el MCM, las denominadas medidas implicitas contemporaneas evaluarian las asociaciones eva-
luativas sin tener en cuenta estas etiquetas de validez, mientras que las medidas explicitas reflejarian
tanto las asociaciones, positiva y negativa, junto con sus correspondientes etiquetas. Este Gltimo
planteamiento implica la posibilidad de que, en algunas circunstancias, exista un cierto proceso de
construccion situacional de la actitud al tener que considerarse tanto las asociaciones como sus
etiquetas, lo cual contribuye a resolver la primera de las polémicas planteada anteriormente en este
capitulo. Esta vision también ayuda a entender la segunda de esas polémicas al definir claramente que
se supone que esta evaluando cada tipo de medida.

Ademds de arrojar cierta luz sobre los debates tedricos actuales, el poder integrador del
MCM permite dar cuenta de los resultados de las distintas investigaciones que, de forma apa-
rentemente contradictoria, muestran que las actitudes a veces cambian mds en las medidas
explicitas que en las implicitas (por ejemplo, Gregg, Seibt, y Banaji, 2006), otras veces ocurre lo
contrario, mayor cambio en las medidas implicitas que en las explicitas (por ejemplo, Karpinski
y Hilton, 2001), mientras que en otras el cambio es similar en ambas medidas (por ejemplo,
Gawronski y Bodenhausen, 2006). Estos resultados tienen sentido cuando se interpretan se-
gun el MCM, que sugiere que las medidas implicitas capturan las asociaciones evaluativas,
pero no las etiquetas con ellas asociadas, lo cual permite encajar de forma unificada estos y
otros resultados similares (véase, Petty y Brifiol, en prensa).
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Ademds de dar cuenta integradoramente de los resultados previos, el MCM permite
hacer una serie de predicciones nuevas, que no serian posibles desde los modelos tedricos
mencionados anteriormente, tales como la posibilidad de producir ambivalencia implicita
(conflicto evaluativo del cual no es consciente la persona) como resultado de cambiar de
una actitud a otra (Petty, Tormala, Brinol, y Jarvis, 2006) o como consecuencia de tener
discrepancias explicito-implicitas (Brifiol, Petty, y Wheeler, 2006). Segtin el MCM, estos ca-
sos de ambivalencia implicita constituyen un ejemplo de cémo las asociaciones evaluativas
(positiva o negativa) puede influir sobre juicios de las personas a pesar de ser rechazadas
explicitamente por ellas (véase la Figura 17.2).

Figura 17.2: Ambivalencia segtin los modelos tradicionales y contempordneos de actitud.

1. Univalencia

Bueno

2. Ambivalencia explicita

Bueno

3. Ambivalencia implicita (a)

Bueno

4. Ambivalencia implicita (b)

Bueno

Fuente: Adaptado de Petty y Brifiol (en prensa).
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17.8 Resumen

Las actitudes tienen que ver con los juicios evaluativos que realizan las personas en las dimensiones de
bueno-malo, o positivo-negativo. La evaluacion de los estimulos del entorno nos permite reconocerlos
y saber como comportarnos en relacién con ellos. Por ejemplo, nos acercamos a lo que nos gusta y
evitamos lo que no nos gusta.

Como consecuencia, las actitudes juegan un papel fundamental a la hora de dirigir la atencidn, los
pensamientos y las conductas de las personas y contribuyen a satisfacer las necesidades psicoldgicas
fundamentales de los humanos: tener conocimiento y control sobre el entorno, mantener cierto equili-
brio y sentido interno, ser aceptados por los demas y sentirnos bien con nosotros mismos.

Aunque existen diferencias individuales y culturales, todo el mundo tiende a juzgar los estimulos del
entorno en dimensiones evaluativas. De hecho, en cuanto somos expuestos o evocamos cualquier esti-
mulo, solemos responder de forma actitudinal. Las actitudes se pueden formar en ese mismo momento
y mantenerse posteriormente a través de multitud de mecanismos psicoldgicos.

En algunos casos, las actitudes se forman a partir de las creencias de la persona en relacion con el
objeto de actitud, creencias que pueden variar en contenido (por ejemplo, deseabilidad, probabilidad,
expectativas) y en su validez (por ejemplo, algunas creencias se mantienen con mas seguridad que
otras). En otros casos, las actitudes se forman a través de procesos sencillos basados, por ejemplo, en la
familiaridad con el objeto (por ejemplo, mera exposicion) y sus correspondientes asociaciones con otros
estimulos (por ejemplo, condicionamiento clasico).

Por Gltimo, las actitudes también se pueden adquirir a partir de la observacion de nuestra propia con-
ducta en relacién con el objeto de actitud. Nuestra forma de actuar con el objeto de actitud nos puede
informar directamente sobre nuestras actitudes (autopercepcion) o indirectamente, y entonces influye
en cémo nos sentimos (disonancia cognitiva), como pensamos (sesgo de blsqueda) o como pensamos
sobre lo que estamos pensando (autovalidacion).

A lo largo del capitulo se ha visto con detalle que no todas las actitudes son iguales a la hora de influir
sobre el procesamiento de la informacion y la conducta.

Unas actitudes, a las que denominamos fuertes, tienen mayor probabilidad de producir estos resultados
que las llamadas actitudes débiles. En comparacion con estas dltimas, las actitudes fuertes son mas
extremas, accesibles, estables, resistentes y con mayor capacidad de predecir la conducta. Ademas,
las actitudes fuertes son menos ambivalentes y se mantienen con una mayor confianza y seguridad
que las débiles. El que las actitudes tengan mas o menos fuerza depende sobre todo de la cantidad de
pensamiento y elaboracion implicada en su formacion y cambio. En términos generales, cuanto mayor es
la elaboracion mental, mayor sera la fuerza de la actitud.

Las actitudes se pueden medir de muchas formas, desde preguntar directamente a la persona cuanto
le atrae un determinado objeto o propuesta, hasta registrar sus comportamientos no verbales o la
velocidad con la que responden a estimulos relacionados con el objeto de actitud. Aunque en algunos
casos estas medidas puedan registrar actitudes que se construyen momentaneamente, en la mayoria
de los casos lo que se registra son las evaluaciones asociadas de forma estable al objeto de actitud,
ubicadas en la memoria.

Para ciertos modelos tedricos, estas asociaciones pueden estar méas (actitudes implicitas) o menos
(actitudes explicitas) automatizadas, constituyendo por si mismas las actitudes. Segin el Modelo me-
tacognitivo, estas asociaciones simplemente serian eso, asociaciones que tiene la persona en relacion
con el objeto de actitud y se pueden considerar como actitudes solamente, si la persona las reconoce
como tales y les concede la validez pertinente.
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Actitud Actitudes explicitas
Actitud débil Actitudes implicitas
Actitud fuerte Objeto de actitud

Actitudes ambivalentes
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procesos asociativos, como se postula desde otros modelos tedricos).
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de discrepancia. En este estudio se evaluaron las actitudes hacia el vegetarianismo con
una medida explicita y también con una medida implicita (IAT) y se cre6 un indice de
discrepancia entre ambas. Se encontré que, a mayor discrepancia, mayor procesamiento
de la informacién relacionada con el consumo de vegetales (evaluado con la técnica de la
manipulacién de la calidad de los argumentos). Este trabajo es consistente con el MCM
en la medida en que sugiere que las personas pueden mostrar evidencias de ambivalencia
implicita incluso en circunstancias para las cuales no tendrian razones para experimentar
ninguna sensacién de conflicto subjetivo.
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En este articulo se lleva a cabo un andlisis riguroso del fenémeno del condicionamiento
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publicidad. Constituye una buena ilustracién de las dificultades a la hora de traducir direc-
tamente a los contextos aplicados los resultados de la investigacion basica de laboratorio.




