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RESUMEN

El objetivo general del presente trabajo fue proponer un proceso sistenuitico para el
diseno de cursos de Capacitacion de Personal a partir de los fundamentos tedricos y
metodologicos de 1a Teoria de Accion Razonada (TAR). Se trato ¢l procesa de Capacitacion de
Fersonal con el proposito de explicar las fases que lo conforman asi como las actividades que
caracterizan a cada una de ellas: Deteccion de Necesidades., Diseno del Programa de
Capacitacion, Aplicacion de la Capacitacion, Control y Evialuacion. Se mencionaron algunas
investigaciones gquc proponen a la Capacitacion como una alternativa para cambiar las
actitudes de los trabajadores. Se analizo el tema de las Actitudes, estableciendo 1a evolucion
histarica del estudio de las nusnus, asi como algunas de las teorias dedicadas a sa estudio,
forncion y cambio y por uttimo, los métodos utilizados para su medicion, Se anal ron los
fundamentos teoricos ¥y metodolagicos de ta formuacion de actitudes o partir de la Teoria de
Accion Razonada, sus aplicaciones v los principios que propone Fishbein para lograr un
cambio de actitud. Frnahmente, se establecto un proceso sistemmidticd como propuesta para la
elaboracion de cursos de Capacitacion, el cual consta de cuatro fases: 1. ldentificacion de L
creencias qque subyacen g una actitud, 2. Diseno del mensaje pe
Capacitacion y 4. Evaluacion.

s
suasivo, 3. Aplicacion de la




INTRODUCCION

Desde las civilizaciones antiguas hasta nuestros dias, ¢l objetivo principal de la Capacitacion
ha sido ¢l proceso de enschianza -aprendizaje, para conseguir que cl personal colabore con
los objetivos de la organizacion llevando a cabo en forma optima las tareas inherentes a su
puesto.

La Capacitacion debe ser una actividad plancada y basada en necesidades reales orientada
hacia un cambio en los conocimientos, las habi Idddt.; y las actitudes de un trabajador que e
permitan desempenar eficazmente su puesto y el inmediato superior (Siliceo, 1952), para
lograr los objetivos de ambos: empresa y trabajador.
Los avances tecnologicos imponen necesidades de capacitacion que requicren de una
actualizacion  constante  de  conocimientos vy la instruccion de  nuevas  técnicas  y
procedimicntos de produccion, sin embargo, ¢l momento actuial imponce nuevos retos hacia
una mayor competitividad y calidad en el servicio, por lo que la Capacitacion debe dirig
al mismo ticmpo a las actitudes de los trabajador con resprecto al desempeno de sus
funciones, pucs finahmente ¢! elemento csencial dentro de una  organizacion para la
transformiacion de [0s recursos immateriales y proporcionar servicios os ¢l tuctor huermano,

La Capaciticion es una alternativa para establecer en los recursos humanos actitud
positivas con respecto a su trabajo, 1as personas que colaboran con ellas, para brindar
atencion al publico. el uso de equipo o herranuentas de Seguridad Induastral, asi como el
seguimicnto de medidas de Hiziene en el trabajo o la incorporacion de nuevas tecnologias
con el propaosito de reducir el numero de accidentes, incrementar o productividad v la
calidad en el trabamo. cte.

Para lograr que un programa de capacitacion tenga exito, esommnportante
plancado, claborado v eviduado sistematicamente con base on las teoras adecuadas a las
nec '\id.ldv:.\ de capacitacion previamente determmunadas, Por cllo, en el capitiele 1 ose analiza
el Proceso de Capacitacion., mencionando las caracteristicas principales de Las fas que 1o
componen, asi como su definmician ¢ importancis.

que ¢ste sea

Existen algunos estudios orentados o la aplicacion de los prncipios de las Teorias de la
Psicologit Socnil dentro de a0 Capacitacion para logriae uan cambio de actitudes
(Hernandez, 1988), sin emburgo, anicamente se (queda en senalinmicnto y no proponen como
phincar . Capacitacion. Por otea parte, se han evaluado las actitudes de los cmpleados
despues de la aplicacion de un curso de capacitacion a partie de tna escala de actitudes
claborada previamente para elio. Sin embargo., st principal contribucion ¢s proponer una
mctodotogia para e evaluacion de Jas actitudes y no ¢l procedimicnto para levar 4 cabo
dicho procesa (Roa y Lopez, 198 . Es decir que ambas investigaciones no se oricntian hacia
el estudio de las actitudes que poscen los trabajadaores con respecto al objeto actitudinal
determinado, para postenormente de acoerdo @ cllas, disenar un programa que sea dirigido
asu maodificacion,

Diferentes aproximaciones leoricas tratan de explicar como se torman v se cambian las
actitudes ¥y cama estas influyen on e conducta, comos b Teora del Badance, Teoria de la
Disonanci, Teoria del Programa de Investigacion de la Comunicacion de Yale -entre otra;
v nuts recientemante, ba Teoria de Lo Accidn Razonada.

En el capitulo 2 se analriza of tema de
det estudio de las
surxicron pa plicar su torn

A5 Actitudes™, donde se trata ks Evolucion Historica
racteristicits. alxunas de las aproximaciones tedricas quic
acion y cambio, asi como los procedimicentos utilizados para
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la medicion de las actitudes tal

conmo método de Thurstone, método de Likert, método de
Diferencial semantico, entre otros.

La Teoria de la Acciéon Razonada fue desarrollada y presentada en 1967 por Fishbein y
Ajzen(1975, 1980) y ¢s una teoria general del comportumientd humano que trata de la
relacion entre creencias, actitudes, intenciones y conducta.

Pucsto que ¢sta se ba en la suposicion de que los hununos son animales racionales, que
procesan la informacion disponible, o La utilizan sistenuiticamente, la teoria se ha conocida
como “Teoria de Accidén Razonada”™ (TAR). En cl capitulo 3, se nn‘ﬂu‘m los fundamentos
tedricos y metodologicos de la teoria, se explica el modelo proputsto por Fishbein y Azjen,
sus aplicaciones y 10s principios propucestos por Fishbein para lograr un cambio de actitud.

Basiados ¢n el hecho de gue muchos de los comportamicntos humanos de importancia a nivel
social se encuentran bajo control voluntario, Ia Teoria de Accidn Razonada asume que la
mejor nunera de predecir un comportamiento dado es la intencion que tenga la persona de
realizar 0 no dicho comportamicnto. De ésta forma, la teoria se relaciona principalmente
con la prediccion y ¢l entendimmiento de los factores que llevan a formar y a cambiar las
intenciones conductuales.

Especificamente se con
deteccion de los factores

idera que la Teora Jde Accion Razonada, pucede contribuir a la
que permiten predecic y entender las actitudes de los trabajadores
ante cudlquicr conducta en ¢l ambito laboral o ante otros colaboradores, particndo del
estudio de Ia estructura cognitiva (creencias) que subyace 4 una intencion conductual para
influir en los capacitandos v generar un cGunbio de creencia, actitud, intencion y finalmente
de conducta., por 10 qque en ¢l capitulo 4, se propone ol diseno de cursos de capacita
partir de elia.

on a

En el capitulo -4, se aplica una de las teorias mas recientes come ¢s la Teoria de Accion
Razonada para proponer un procedimiento que poernuta claborar cursos de Capacitacion
conjugando ¢l moedelo clisico de Capacitacion visto en el capitulo 1, con el modelo de Ly TAR
analizado en el capitulo 3, siendo el producto de cllo, un proceso sistemiitico que comprende
cuitro pasos como son: 1. Deteccion de los deternmmnantes que subyacen a una actitud, 2.
Diseno del mensaje persuasivo, 3. Aplicacion de la Capacitacion y por Gltimo 4. Evaluacion.

Finalmente sc exporne la dis
de las ventajas y desventaj:
asi como sus limitacionces.

CUSION Y conclusiones al trabajo, donde se establecen algunas

s quie se constdera tiene In aplicacion del modelo en la industria
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CAPITULO I

CAPACITACION DE PERSONAL




1. CAPACITACION.

La Capacitacion es una actividad esencial dentro de las organizaciones, (sea cual fucre su
Kiro, ramo o actividad econdomica) que tiene como objetivo dotar a los recursos humanos de
los conocimientos, habilidades y actitudes necesarios para que desempenan eficicntemente
sus labores y al mismo tiempo cumplan con los objetivos de la organizacion. Sin embargo,
para que ¢sta tenga su maximo beneficio y cumpla realmente con su objetivo, es
indispensable que sc lleve al cabo en forma sistenuitica y plincadia. Al mismo tiempo que
debe ser plancada utilizando los constructos tedricos que permitan su mejor estudio, de
acucerdo al tipo de necesidades que atienda.

Es por cllo que cen cl presente capitulo, se analiza dicho proceso, particndo desde Ia
definicion de los términos utilizados para designar dicha actividad, hasta el analisis de las
fases que conforman dicho procesao.

1.1. DEFINICION

“ulos terminos cmpleados pari desiiae L formacion e los trabapdores et Mexico, son
muy variados, . .Sin cmbargo. en el medio de las actividades industriales se encuentran
stramiento.” (Hernandez, oen Mendoza,

mente dos términes: capacitacion v adi

e tun alto grado de confusion respecto al significado que debe darsele a4 ambos términos
st como a otros asoctndos a ellos va que no 1ste e defmicion clura v precisa en lias leye
que tigen su cjerccio, al mismo tiempo que son utilizados con connotaciones diterentes por
instituciones especitlizadas y por estudiosos de fa mate 1o cud representa una hinttante
para su conceptualizacion.

Lxisten diferentes defmiciones de dichos términos, s cuales toman aspectos variados tales
COona:

Lit Unidad Coordinadora del Dmpleo, Capacitacion v Adiestranuento (UCECA, actualmente
i sracdda a B STy PS) en 1979 detine:

“Capacitacion, como la accion destimada a desarrollar tas aptnudes del trabaador con el
propasito de prepararto para desempenar ericientemente una unidad de trabujo espectfica ¢
imipersonal.”

“adicstramiento, como la acoon destinada o desarrollar las babahidades v destrezas del
to e trabape.™

trabajador, con el proposite de mcrementar i ericiencin en su pues

Las diferencias en Las definiciones se reficven it la caracteristica sujeta o desarroflor aptitud
en oposicion a habilidades ¥ destrezas, y por otra parte al propositor on L capacitacion un
puesto de trabajo cualquicri, en oposicion al pucsto de tralwijo que se ocupa en el

adiestramicnto.




For otra parte, Arvias (1982) define capacitacion como la adquisicion de conounu;u!os.
P lnClp.llnlcntc de  caracter  téenico,  centifico vy administrativo,  Mient que
“adiestraniiento es proporcionar dLSil‘LId en una habilidad adquirida, casi siempre mcdmnlc

ca s o menos profongada de trabajos de cardcier musculinr o motriz, , el
adiestramiento identitica con tareas de tipo manual y L capacitacion con tarcas gue
impliquen conocimientos teoricos.

Taxionuira, (en Mendoza, 1991) dedine adiestramiento comeoe ot de
particularmente de cavicter thanual que se utilizan en los 1
&eneral, es referida a la educacion v instruccion de obreros. Mient (que detine como
capacitacion i ki educacion o instruccion de los adultos, con el fin de hacer meis productivo
el trabajo y por tdtimo. ¢s reterido & 1os supervisores

vrollo de habilidades
amados trabajos tisicos. En

Esta autora planiea con los términos educacion ¢
iestranmicnto se re
difer

instruccion, ¢l hecho de que ¢l
ere a los obreros y L capacitacion i los supervisores. Marcandose Ia
nei entre 1os terminos a puertic del puesto e se ocupa o desemperna,

Por ot parte, como restltado de L tendencir humanista de no restrmmaae eaxclusivamente al
pucsto de trabajo el adiesteaniento v Ly capacitacion, se han propucesto detunciones mucho
nuis amplias, pero no o suncientemente clavas voaceptadas

El Centro Nacional de Capacitacidon Adminestrativs (en Mendora, 199100 anirma
capacitacion pucde parctiv de habitidades v destrezas, de cambios de actitud: poero st doda
Isuna,  restructura con 1l eficiencur addquoricdhs su projpaa ¢ anthima naturrafeza,
Transtormacion que Heza o mejorar Ia peesonalitad, que revisa o sustrato protundo de sus
valores cultarales. Con la capacitacion so tiende oouna caltura, cultive de valores Gue parte
de Una SCCuenCL ocupacioral VoS Provecha o tna Concepeion exdota v peetindo de L
nacionabidad nusma.

que L

AMendiolin, Cen Mendozae, 19 1) sostiene que b vapadiiacion en el trabogo, s el proceso de
cnsenanza aprendiziagge que e permite o una persond stk un criterio eal.s sobire ung
disciphna determimada, ayudandole a conocer o tomdo oy que hace v sas naterrelaciones con
otras actividades  conexas. Mientras que adiestrannento oy el procese e cnsenanz
aprendizage reterido o kst eas defundas par un paesteo de trabagos o se hienidiee al desacreollo
Jde o destrezas motoras, sinao que mclaye 1a adquisicien de jos conocinmientos teanolo:
orzantzacion ded rrabage

[TESLIEN

Aguy seobserva nna tendencie a amplae los obuetivos dque o ganabmente seole atribusan al
adiestraniento] la cual 1o have sinmabar b capaoiteoien. Pesaparecens Las diferencias entre
anbos terminos, reterndas atipos deternunados de SV A CIertos nivelos jerangquicos.,

Las reformas o la Loy Pederad del Trabago establecen obictivos coex
terminos, que cubren desde aspectos muy cspediticos (pree
proporcionar al trabujador inrormnuactdn sabre nuce
aquetlos que oncierran fa tilosotia de o Leye
meporar ks aptitades del trabagador. 1o cual
siomimos (Valenen, 1975)

sstenes para ambos
st riesgos de trabajo,
s eenologias en suoactividad), hasta
incrementar ko poducnvidad voen general
denota In anbizecion de Tos mirsmos como
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En resumen, en L practica no hace talt distinguir un 1érmino del otro, a no ser pot lo que
se reficre a que con el adi thiento se persigue perfeccionar ef desempeno en ¢l puesto y
con la capiacitacion prepavar al trabajador para otro puesto distinto al que ocupa.

1.2, IMPORTANCIA DE LA CAPACITACION.

Suamportancia radica on el aumento de Lt eticiencia de los recursos humanos come factor
importante en todas las funciones de la organizacion, reticjando una mayor productividad
en toados los niveles de ta misnu, asi como en ceanomia del pais, porque peamite el mejor
aprovechamicnto de todos los recursos materiales, teonicos, financieros y humanos con que
cuenta l oranizacidn.

Dada L dindmica ccononuca. politica y leoenologica por la que atraviesa ¢l pais se hace
necesarit una mayor cticiencis en ol trabajo, en el descmpeno o ointeres de las labores del
trabajador en su puaesto, por o cudl es necesario contar con gente preparadi para entrentar
105 rotos e s¢ mmporngan a traves del proceso Jde o capacitacion de pets

anal.

La capacitiicion buasca lograr Ciertos objetivos los cuades son:

> Lograr L adaptacton del personal para el cjercicio de detervnnadis funcion o ojecucion de
una tarca especitica.

== Actitlizar v pertecdionar los conovmuentos del trabunador para promover su clicienont.,
= Incrementar o prodactivadad
= Proporcionar b trabagador una preparacion e e pet
responsabilicdad
=5 Comtrlrine a e redaccion de fos accordentes de trabajo
> Contribure o L reducoson de los costos de operacion.
== Incrementar b catidad.

pta desenpernar puestos de mayor

FPROCESO DE CAPACTEACTION,

Se pucde conspderar o fa Capacitacion de Persamil como un proceso mediante el cual
pucden alcanzar los abietivos anteriormente establecidos. En se
modefos en el cual se consnderan las cuatro tase
Dieteccion Jde Necesidades de Capaci
tic

uida s¢ muestra un
que implica Ly aplicacion del proceso:
cion, Diseno del programa de Capacitacion,
ueon v Controd v Evaluacion del mismo (Rodriguez, 1905 (Ver ng. 1),

Determminacion ds tas | Diserio
Necoaudades de } __________ o | et Programa
Capacitacion de Capacitacion.

Control s
Faaluacion del
Programa de PP

Ejecucion Jut
Programa du
Capacitacion.

Capacitacion,

Fig. 1. Proceso de Capacitacion.




procedimicnto que nos permite  identificar  las  dir
existentes entre los conocimicntos, habilidade
puesto v [os que una persona tiene (Nava, Pat

La naturitleza del proceso de capacitacion, aun cuando os visto como una serie de eventos
o fases para hacer posible ia adquisicion de habilidades, conocimientos y actitudes,
sugicre un modelo abicrto | el cual se encuentra en constante interaccion entre sus etapas
o fases.

1.3.1 DETERMINACION DE LAS NECESIDADLES

DE CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO

1.3.1.1. DEFINICION Y RE:

LILTADOS OBTENIDOS CON LA DNCA

La Deteccion  de  Necesidades de  Capacitacion

Adicstramiento (DNCA)Y  es el
rencias medibles o cuantiticables
y actitudes establecidos en los objetivos de un
10y Rodriuez, 19758),

Esta primer tapit s fundamental en el proceso de capacitacion va que la aantormacion
obtenida:

*  Proporcion:t L intormacion necesaria para claborar o selecoionar Tos Clursos o oventos
que la cmpresa requiers il establecer los obictivos anstrucciondles, es decir, 1o que se
requicre que L gente aprenda para desempenar st trabaio eticicnte mente.

» Elimina la tendencia Jde capaaitar mnnecesarnanente, con fo cual se evitara o Ly cmpresa b
perdida de recursos materntles y humanos y a Lkt persona obicto de adiestrameenta, se e
evitara aprender 1o que ya sabe.

= Permite conocer los aspectos basicos en que se debe capaditar. caantos v cuales
trabajadores o redquicten, Evitandose que sols unda pequena parte se vea beneficonsda.,

- obticne i nrornucion necesdaria para caleular casto benenicio det programa de
capacitacicn,

-

Genera datos esenciales para despics de varios meses veahiza compuaraciones a traves del
seguinento de fos indices de produccien de los recursos hanuiion, ete.

Los  resultados gre Jdeben obtencrse con fa derermuniacion de o las necesidades de

capacitacion sorn:

Determinacion del miimera de personas por capaditar (quienes)

Descrpeion precisa v comprlets de s tareas on que seran capacitados ten que) .
Presenticion de la evidenon gue justirgque L necesidad (Foe qiaes,

arquizacion de Las necesidades de capacitacian (orden?

1.2, TIrOs 1!

NECESTDADEN D CAPACTTACION

Lit capacitacion cticaz esta hada alb 1ozro de obyetivos predeternumados. Se necesitan
ciertos tipos de desempenaos para avidar aoque la organizacion fogre sus objotivos, vl
capacitacion proporciona los miembros de Lrempresa s herranmentas puaea legrario.

1

1 buena evadiacion de las necesidades de capacitacion debe inclurr un analisis de

Las metas Jde o organzacion.,
Las habihidades regueric

a8 por ia Therza de trabago para cianplie esas metas u objetivos.




= La fortaleza y debilidades de la fuerza de trabajo actual.
Los analisis que se deben realizar son (McGehee y Thayler cn Rodriguez, 1996

* QOrganizacional: Consiste en oxammar las metas ¥ recursos ya  scan  financicros,
techoldgicas, humanos asi como ¢l ambiente de L organizacion para detenminae donde
sea necesaria la capacitacion.

= De tunciones.- Trata de wdentificar el contenido de la capacitacion -que debe hacer un
empleado con objeto de realizar sus funciones cticientemente. Se centea sobre i toea o
teabajo. sin tomar on cucnta el desempeno del teat tdor; incluye determinacion de o
que debe hacer el empleado para que se realicen tas tareas en forma cficaz,

* Persoms.- Determina sioel desemipento de Ias taredas gue conforman st trabajo os
aceptable. Exaimina ¢l conocimicnto, las actitudes v fas habnhdades del individuo gue
ocupit citda puesto on retacion a los estandares establevidos para ¢l loxro de los objetivos
organizacionales,

Los tipos de necesidades que se presentan paeden ser sein Mendozs CE9DaT):

1. Manttiestas: Las cuales por ser evidentes se pervibern con L sola observacion, no requieren
B por 1o tanto de ke unhizacion de ningtin mctodo o técnmica v ose pucden preseniar entre
otras en los sigtiientes casas: preesonal de nuevo inggreso, personal transtecidos personal
ascendido, cambios de metodos y procedimie ntos, entre otros,
: Encubrertas: Cuando s necesidades de capuacitacion no o son tan obvias, ox necesirio
vealizar un teabajo mas mincioss va o que se requicre de o aphicacian de midtodos v
teenicas de mmvestiacion para Hegar adeso b Ly cansa de los problernes,

1.2 PROCEDINMIENTOS PARA LA DNCAL

Existen cdiviernos procodinnicentos propuestos e B odctermmacion de s necesidades de
Capacitacion camo Tos propacstos por Nitva L Patme v Rodrisier (D978 AMendoza (199 1),
Jimenez (1992) v Reza (1995),

Jimenez, (T992) propone actiae sistematicamente juea la deteccion, por o que se requiere
de un orden v procediniento especiico. considerando . Lis acciones como parles e un todo.

Se establecen ¢incoe pases para lograrlo:

Recopihacion de acerve documental - Aqua el prograntidor debe acudir a los divigentes v
archivos de L orgaauzacion. para solwcitar Ta fuente de inrornucron para identficar o
dque Lt ormanwacion geeerer mamaat de pohittcas, manuales de procedimientos, planes y
proguinas de Lo ocganzacion, anahises de pucstos, determinacion de objetivos, Loy Pederad
del Trabajo. Contrato Lev, Contrato Celectivo de trabajo, rexlamento interior de trabago,
Ademas se o debe identiticar b Gue se tiene o traves de pruebas de scieccionmventarios Jde
recursos humanos, controles v oreportes sobre rotacion de peesonal, reclubnmiento,
o de mcrttos,

desprdos, castigas, acaidentos, etc, resultindos de produccion, calificad
Cntrevisias, ot

S Anabss v organmacion de los dios. Fara asignar los doctmentos recolectados como
bases se debe cardar gue 1oy datos sean claros, relevantes, connabtes v validos. De no ser
81, SO regresa ah paso 1L paracanpliarlos v corregirtos,

1




3. Determinar discrepancias,.- ‘tanto los indicadores de lo que queremos como los que
especifican lo que tencmos, deben ser transformados a un cédigo numeérico que permita
la comparacion, para establecer ta distancia que existe entre ambo:

4. Reportar las necesidades.- Cuando se¢ han realizado los muancjos convenicntes para
obtener las discrepancias, se requicre ordenar los resubtados en términos de prioridad,
reportando objetivos que se pucdan cumplir si se adiestra o capacita al personal,

5. Toma de las decisiones.- Para ello se recomienda formar un comit¢ de capacitacion,
integrado por todos los sectores de i organizacion que se verdn afect:ados por la curricula
y la decision que se tome.

o

Reza (1995), propone tres modelos para la deteccion de  necesidades:  reactivo,  de
frecuencias y comparativo. Adqui se expondri unicamente el compuarativo, ya que so
considera el modelo que se basa en un anilisis de las necesidades reales de capacitacion en
forma sistem:itica, mientras que los otros son anilisis superficules que no permitirian
determinar las necesidades reales.

Método comparativo.- El principal tfundamoento de ¢ste modelo radica en establecer fas
discrepancias que existen cntre 1o que debe hacerse y o que realimente se hace. Es decir
compara una situacion con otra para definir las diferencias (que seritn las necesidades a
iistiacer, para lo cual es necesrio Hevar a cabo un procedimmenta de cuatro etapas.

Tra. Etapa. Determinacion de ba Sutuacion Idone
Todo proceso, actividad, empre producto, cte
varso de La capacitiacion seri necesirio ostablece
dividiran on recursos materiales, actividades, indices de ¢
ambiente laboreal-fisico vy medndas de seguridad,

tene un estandar de catidad Optimo. Fara el
Ios estandares Jde analisis, on este sentdo se
Clencnl, requeninnentos, medio

= Recursos muteriales. Son los atiles o utensibios de trabogo que o vatvgadaor requiere para
realizay Iabores.

= Actividades. Son las acciones que se tienen gue flevar oo
productivo, creativo y util, Llamadas por los expertos funaiones,
empleado.

== Indices de ehiciencia, unos quehacere
Entonces un indice de eficiencis ¢s by caantiticacron de fa acnvedad,

=> Requerimicntos. Son aquellos asprectos de escolaridad, experioenc i, edad, sexe, aspectos
fislcos (que se necesitan para desempenar un puesto de trabajo.

=> Aminente laboral fisico. Es todo agquello que envucelve al trabugador v o su puesto de
trabajo. For ¢jemplo, b luz, color de mobiliario, ambiente de trabago, raado, ete,

=> Medidas de seguridad. son todos aquellos aspectos gue hay que cundiae para evitar Gue se
contragan enfermedides profesionales o s¢ provogiten accidentes de trabuo,

Do opara lograr un trabuyo
b quehuicer de

tivos.

sC pueden Ciaattiricar sobre todo tos ope

Toda informacion  necesarnt se obtendra de Jos manuales de la tizacion,  de
procedimicntos, de politicas, de estiandares, de manejo ¥ funciortamiente de Lo maggquinaria v
cqmpo, inventarios Jde recurseos hununos, manuales de actividades o analisis de puestos,
dewenipaeion de lbores, ¢te. NO necesaraunie nte necesila ny Ssiar por oscrite, ©s oo que stose
ticnen contadores se sabe Puara Gue SC HICNe. ungue 110 ¢Sty por esanito. Una vez obtonida fa
intormacion, se chisifiean con buse e los estarilares dde analiss antes mencionidos,

B 1t Determinacion de a Sitagacion Reall
“debe ser™ se establecio en 1o ctapa anterior, por 1o que on ostiy ctapa habra que

determinar el es™ y s huace™. Para ello se utthizaran algunas herramicntis que permitan




huzicerlo como: entrevistas, cuestionarios, prucbas de desempeno, corritlos. El analisis debers
hacerse con base ¢n los mismos scis estindares ya mencionados. La situacion real sc
determinarad por cada una de las personas que ocupan ¢l pucsto.

Ara. Etapa. Comparacion entre Ambas Situacion
Aqui se deterniina con precision  las desviaciones que se pro
cntre ¢l deber ser y el es a partir de los estandaves de analists,

sritian centr

to ideal y lo real,

4ta. Etapa. Determinacion de Necesidades y Torna de Decision
Con los resultados obtemdos, se revisa exactamente cudles son las necesidades  de
capacitacion del teabajador y cuiles son de Ia empresa. Es importante seialar que no todas
las necesidades que se detecten serin resueltas a través de Ia capacitacion, muchas de ellas
san imputables a bkt empresa, lo cual repercute en el nivel de eficiencia de las persons

For otra parte, los procedinuentos propucstos por Mendoza (1991),
clasificaci

basan ¢n fa
cion anterior del tipo de necestdades de capacitacion: manifiestas y encubie

Las  necesidides  mamitiestas se agrupan  on o tres  categorias  segun o su extension ¢
independientemente del numero de trabajadores mvolucrados. siendo ¢l procedimiento para
la deteccion de necesidades, el siguient

e Carencia de conociumentos nucvos no relacionados directimente con las tareas del puesto
como: cambio de pohiticas, nuevo rexlamento, cte Solo se recquerint precisar el contenido
O del curso v numero de trabadores implhicados.

ssicaddes relacionadas con alguna tarea del pue
cquipos S Se necesita reabizar una comparacion entre b descripeion y
caractersticas del puesto, asi comao del cquipo vy herramientas gue s usaban con las del
NUEVO PUesto v/o cquipo nuevo. obteniendose L informacion sobre las tareas o rcas que
deben ser aprendhidas, para claborar el contenido temitico del curso, ninmero de
trabajadores v ol pueste que requiere de ba capacitacion,

sto por transterencs, modificacion de

e Necesidad de aprender ol puesto de trabajol ya sea porque se trata de unoangreso.
promocion, ctc. Se deberi elaborar una descoripaion del puesto para determinar cuales son
fos conochmientos o habihdades en que es necesario capacitar, defirar estindar
desempeno, anahizar s tareias, precisar s taress en qque ©s rnecesario capacitar.,

de

Las necesidades de capacitacion no previsibles son indudablemente las que  mmayores
dificaltides presentan en cuante 2 su determinacion, dado que se encuentran inmersas
dentro de e rables varmables, muchas de las cuales son ditictles de tipeficar: actitudes de
personal, estitos Jde lnferazgo, tactores motivacionales, costumbres, ctedMendoz, 1991)

El procedimicnte propuesto por Mendozit para Lt Deteccion de Necesidades Encubiertas
implica primeramente decidie of nivel en el gque se comenzand Lt DNCA (el cual puede sers la
cmpresa completi, una drea critica, puesto priortario o situacion Cnici), va que
depoendiendo del nivel on el que se comrenc los procedimicntos asi como ci tipo de
informacion ue debe recabarse para cada caso sera diferente ol nusme tiempo que la
comptendid del asuato amentara.

Para establecer ¢l procedimicento completo, s tonura ol niv

I de la empresa completa para
que a partir de un cremplo hipolético, se establezean todas

as ctapas del procedaniento,




dejando oportunidad de ubicarse en el punto que se elija de acuerdo a las necesidades y i
partiv de ahi, comenzir la DNC.

1a. Busqueda de Lvidencias Generales.

Aqui se pueden considerar algunos indicadores tales como:r palitica de it empresa,
desempeno de la empresa, desempeno del supervisor, desemipeno gerencial, desempeno del
operador, movimicento de personal, quejas de Jos clientes, estructura de edad. relacion entre
trabajadores directos e indirectos, revision de ventas, accidentes de trabajo, cte. El objetivo de
esto es identificar alxunas evidencias de situaciones que no marchan bien en la empresa.

2da. Seleccion de Areas Critics
A partir de las evidencias generales y del anidlisis que se haga de las mismas, se detectan y
Jerarquizan las dreas criticas de la empresa. pueden ser gerencias, direcciones,
departamentos, sccciones, oficinas, El arnilisi de las evidencias generales  debera
proporcionar alzunas hipotesis sobre el orizen de los problemas ya sea falta de
conocimientos, habilidades vy actitudes del persomal a otras causas vrganizacionale
prima fuera de espeaificaciones, equipa obsoleto, descompostur, X
programuacion, eto.

matera
fta de

AlZUnos Criterios que se emplean para selecconar bas areas orticas, soezun Mendoza sons
grido en que obstacubizan el logro de las metas de [ empresas monto de las pérdidas
directas ¢ nudirectias que ocasionan, cntorpocintento Jde tas Ltbores e otras dteas, amphoad
de las necesidades de capacitacion y/o/0 importanci de s nusnuas, incapacidad para
resolver Las nuevas metas que se estan planteando.

Sra. Especificacion de Evidencias,
La Libor del imvesticasdor en

St chipi Consiste o precisar, I meior e sea posible, a
magnitud de la problematica del area. Se pueden utilizar, para ctlos datos similaves a Tos ya
senalirdos, asi como de entrevistas y observaciones. Cualificar on su justa ditnension las
evidencias servira, al definie con precision L i demostrar gue
LU capacitacion es necesaria y o esta relactomnda con o problenmuas unportantes. Deooesta
mformacion se pasa o seleccionar os puestos paroritarios del drea anvestezada, que serian
estuchados con detalle.

necesidades, coma apove

At Obtencidn de Desaoripaion de Puesto o Lista de Taceas,
La etapi consiste on recabar Ly descripeion del puesto o hacers un fistado de taecas del mismo.
Ello obcdece o e es hece

arty conover ol contensdo del pucsto para claborar tos
instrumeoentos Jde mvestizacion gque impligque Las teonicas selecconadas
Cuando existe la descrpeidn ded puesto v Las condwcone

o permiten, paode detinirse el
estindar de desempenoe o las normas de actiacton, Este sera un excelente nstruniento para
compuarar ¢l descmpena de los trabajado
Lis necesidades de capaaitacion

s con su sitwacion real 1o cual avedaed a definse

Sa. lecaoon de Téonicas y Elaboracion de instrunenios

Esta ctapa ¢s ¢f punto de partida para investigar alaung sauacion deternunada por cjemplo
de sexuridad indusirial, de relaciones mierpersonales, ete. Para seleccionar Lis weonwcas de
determnacion de necestdades de pacitacion, (Ver punta LA T3 ox pecesana conswderan
Varios tactores: ol nranero de personas o investicar, of mivel jerarguico de los mision, los
Puestos que ocupan. o tiempo v los recursos Jdisponibles, los conocunientos v las habilidades
del mvestigador, v Lis carcteristicas de las téonicas,




A partir de esta informacion se scleccionan dos téenicas, um p:
los trabajadores y la otra para que su jefe inmec
necesidades de sus subordinados.

tinvestigar divectimente
to proporcionce su punto de vista sobre las

Ga. Aplicacion de Tecnicas,

Es cn ésta ctapa cuando se recaba la informacion que sobre las necesidade
en los términos en que se senaliron anteriorniente: tireas en las que existen deficiencias

originadas por la ralta dc conocimientos, habilidades, actitude

N , problemas que lo justifiquen
y nombres y car: de tos trabajiidores con neceswdades.

de capueitacion,

7a. Aniilisis de Lt informacion.
La aplicacion de las técn s de DNC arrops un cianulo de datos que ek nec
estructura y organizacion que tenga la anformacion recopibac

cmpleadas v del e 1miejo que se haya realizado de las niismas,

sario revisar. La
a depende e las téenicas

Sa. Elaboracion de Informe de DING

En este se describe fa smuacion tl comoe fue investigada, debe meluir los antecedentes
indispensables para seleccionar v/7o claborar [os cuesos de cipacitacion gue sean requeridos.
for Io que deberdan scr claros, precises v otencr buena organizacion. Es de gran valor
* en hechos (preferentemente cuantificables) v o diferenciar con toda nitidez, fas
Sones, opmiones v sugerenchs Jde fos datos

1.3.1.4 TE eas

APLEADAS PARA LA DINCA

Las técmicas cmpleadas para determinages Ly necesnlades de capacitacion tenen conu
finalidad recabar o mtorncion de los empleados acerca de los tenmas o conterndos
tentaticos deticitarios de jos trabajadores y sus caractensticas. Para ellog se debe dectdir que
tecnicas se cmplearan para Jdisenar los instruamenios necesiarios v aplicarios.

Byars y Ruce (199D proponen cineo mctodos que en torma general pucden utilizarse para la
roecoleccion do fntormacion: entrevistas, NXonen s cuestionario,  observacion, srupos de
discuston o conutes, voanalisnes de b documentacion on Li e se establecen fos cegistros de
ausentismo, rotcion de personal ¢omdices de acciderntes.,

Rezit €1995), propone ademas Jde Lis anterormente citicddas, fas weonicas Jde encuaestas e
personal, cquapos de rrabugo, mventario de habihidades, mdices de etlicieno,
dramatizaciones, pueos de neocios, estudhio de casos, ete,

Nendoza (199 1), rmenciona ontre otras, la hista de venficacion, teemen de tarjetas, prucbas
de desempeno, reunionies de wriipo, tormentas de adeas, evaliacnon de meritas, plancacion de
carren, e

2. IMSENO DEL PROGRANMA DE CAPACTTACION

Una ver concluida B etapa de detecaion de nee
misma (nunero e personas por capacitar, deseripeion de s arcas en las que se les
capacitar pucde decudir que acctones de capacitacion son prioritari niveles en los
que se dard, dreas Criticas, puestos, POrsanas ¥ HCHIPO NeCesario para la capacitacion.

whades, vose nencn los resultados de

1), s




claboracion del programa de ¢z lp.xulacmn, se deberii llevar a cabo: la redaccion de
1s didiicticas asi como de los

e
objetivos, estructuracion del conienido, seleccion de las técni
medios que se cmplearin.

1.3.2.1. REDACCION DE OBIETIVOS

En clitboracion de un progranut, ¢l paso inictal os L redaccion de objetivos, en los cuales
se establece 10 que se espera que el participante realice al terminar ¢l curso. Sirven de guia al
participante y le perniten saber qué s 1o que se esperit que ¢l realice o aprenda.

Los objetivos deberdn definirse en términos precisos, ser cliavos para que tengan el mits
significado para toda pe na que sei instraida, Por o parte, Ios objetivos definido:
funciéon del desempeno permiten determinar lo que se tendra que hacer para demostrar gue
realmente se ha logrado ol propeésito del curso.

El instructor al dar cualquicr unickad de ensenanza, lo primero que debe conocer con
ridad es ta conducta que ol capacitando debera exhabir af finahzar el carso, por lo que se
tusce indispensable conocer ol objetivo de éste.

"odo objetivo debori especificar cuatro elementos (manez, 1992y

. El sujcto
2. El verbo
3. Las condiciones bujo las cnales serd exhibida Ly conducia y

-, El nivel mimimo de cjecncion requerido pora dar por logrado el obietivo.

Como os necesario qoe el objetivo sea observable y medible, tecesario uhhizar verbos que
nos indiquen exactamente lo que ol partcipante estara haciendo al final del curso. Para elio
exisien difcrentes tixononiias que perntiten chasificar Jos comportamientos  gque representan
los resudtados descados ded proceso educativo,

laxnd (1976, propone una clastticacion Jde verbos o partir del apo de capacidades
Tes sore

humanas que reconoce las e

1. Habihidades melectuales Cdiserinmm, identifica, clasifica, demuestra, rediacta)
2. Estrategio cognoscitivi (elabor)

- Inrormacion {enunciag

4. Habilidades motoras eecuta)

S Actitudes (eligey

Micntras que Bloom en su taxonomin chisifica a los obpetivos cduciativos en tres categorias o
dominios de comportamicnto o saber (Castro, 1990 Jimdnez, 1992):

1. Afective
Z. Cognoscitive
3. Psicomotar

Los obyetivos deberan redactarse de una muanerid Aiiuciost Vo exacts que de la correcta
precision de estos dependera (Alvarer, Bontil, Moendora, Ortiz y Viagas, 1974):

10



amplitud del contenido

Las té¢enias de instruccion

Los materiales didiicticos

El tipo de evaluacion del curso,

1.3.2.2, ESTRUCTURACTION DE CONTENIDOS

L estructiuracion de contentdos, es el siguicnte paso en i claboracion de un programa de
capacitacion. Es Lt oactividad  que permite deternminac los temas a desarrollar en la
msfruccion.

Uno de los procedimicntos empleados paca ello es el analisis de tar
wn descripesan detathuda de s habilidades y los conceptos que ¢l capacitando debera
donunar para Hevar a cabo la tarea desiznada por ¢l objetivo. Table, € J 1
(citado en Jundnes v Laftite ( ). proponen un procediniento para organizac laomateria de
estudio:

Paso 1. Wentificacion del Repartorio Termanal,
Repertorio ternnnal es 1o que conunmente se acepta como dontitio de una asisnatara dada,
Enumerar lo gue ¢l parncipante podiei hacer coando termiine ol cueso.,

tuduinte vy su Repertornao de Entraci.
<ol prograng determina el nive

Faso tdentincacion del
e conducta que ol estuduante
voproporciona b base paaa claborarlo.

al que Este debre empee

Paso G0 Formuatacion de Medidas para o Logre de Criterios.
Este paso regquere consteadr peucbhas apropuadas paraomedar Le conducta termmal y ayuda a

CeSPeciicar aun mas Ly ejecucon terminal.

Paso o Espearficacion Jdel o Contenndo de los Subtapicos (tenuas) y los Repertorios
Componentes (elemoentos).

Aqui ¢l programador dentitiea L wmidades de Lo asmgnutura yoosus caraeteristicas
conductuales, e manera que pucedan Hevarse a la prictica y las condiciones de aprendizaje

apropuadas,

Taso 5. Espeaciticacion de Lrs Relaviones de b Asisonatura,
S¢orequiete que seordentanguen jas mterrelaciones entre las nnidades de da

ignatura que cf
programa debe enseriat

Fuso GO Secuen ne de Jos Repertoros Comprontentes para Ly Instroccion,

Aquin se orderan en L secoencia Jdeommstrucaion propuesta los repertorios componentes y los

subtapicos

Paso 7. Redaccion de Cradros Terminades.
Determinacion del criterio de fogro del cursoe

CCCTON DL TECUNICAS DIDACTICAS

Una ver determnados bos contendos v/ o temas del programa, es importante delerminar los
métados voo teonicas que se aplicaran para b desieerollo del programa. la seleccion de



técnicus s¢ hace con el proposito de dirigir el aprendizaje hacia los objetivos deseados, la
cual depender:i de:

Los objetivos que se pretenden lograr,

Contenido

Tiempo

Caracteristicas del grupo

Recuirsos: nutteriales y economicos con que se cuente.

waciones de las téenicas de capacitacion, las cuales se basan en

Existen difercntes clas
criterios diversos,

Casio (1995) las clasifica en tres categorias:

1. Incluyen lecturas, conferencias, cursos por
de circuito corrado  pard

= Técnicis de presentacion de informac
correspondencia, peliculas, listas de lecturas, videocingas
television, modeliniento conductuil y observiacidn sistenuttica, imstruccion programada,
instruccion asistida por computadora. capacitacion sensorial, v desarrollo orgarnizacional,
program, tentiaticos de Lirga dutacion puara ¢l nejoramic nto organizacional.

sis

=> Mdtodos de simulacion. ncluyven los metodos de casos, jtiegos de negocios, teomen de

bandcejar.

pacitacion  de orrentacron, Ia

= Mdtodos de capacitacion cn ol trabajo. Incluye ia
capacitacion dentro del teabagpo.

Por otra puarte Sherman y Bobhldander (1991 dividen los mietodos de ontremamiento on
entremaniento para empleasdos o Gircctivos ¥ CRErcinmie o Piir 2ercntes Vo supervisores.

e Entrenanmento para cmpleados no dircetivos - Aqur se vonswderan, ol entecnariiento en ot
trabajo vy ol entrenanuento tucera del trabugo, Ubicandose onoeste altimo los metodos: de
progeamada,

discusion,  de  cntrempmicnto de saton de clases, de anstruceron
cnlrenamiento por compntadorna, metodo de simulacion, o videodinee v el entecnamiento
por teléfonao.

e Entrenamiento pard gercttes vosupeovisores. Aqui pracden ieeras aldienos de los metodos
nenconadas ateriormaente, st comos metodo de estudio de ciasos, andihists en Qrupo sin
lider, mcotodo de jueses de neocios, metodo de o jueme de papeles, metodo de
cntrenamento on tboratorio) metodo de modaelye de conducta

Chiavenato (19933, rupa fas tecricas Jde enfrenamicento on tres catesterias, desde el puanto

de visti de st usoe comun, ¢n

1. Tecnicas de entrenanuento orientadas hacet ol conterndo, as cuales son disernadas  para
Lt traanstusion e CONOCIRICNTOS O HIormacion sustintiveg sobre n pnvel Cosmascitive,
come ox ol caso de L tecmcas de lecturas, recursos audiovistatfos, instrucoenin proggeinnuda
¢ aastruccion dasistihie por o computadors dlonadas esaas dos dltimas téonmicas

instruccionales).
2. Téenicas Jdo entrenaniento omentiadas al procese. Misenadas para cambiar actitudes,
desarvollar concicimaa de s de dos otros,  asi come desarvolar habilidades




interpersonales. Ej. role-playing o entrenamicnto de la sensibilidad, entrenamicnto de
&rupos T, etc.

3. Técnicas de entrenamiento niixtas. Con las que no solo sc transmite informacion, sino
también se trata de cambiar actitudes. Entre ellos sobresalen: métodos de conferencias,
estudios de casos, simulaciones y juegos y varias téenicas en el trabajo.

Independientemente Jde la clasiticacion, ¢l instructor debera selecciomar el método que mejor
se adapte para el aprendizaje de los objctivos, ningtin matodo pucde decirse que es mcjor
que otro, ya que fodos presentan ventigas y desventajas en su aplicacion.

1.3.2.3. SELECCION DE MEDIOS.
Una vez determinadas las téonicas que se emplearan para ol progrioma, se deben tomar todos
las medios ¥y materiales que permitiran lograr el objctivo.

Es importante considerar gque la combinacion de la vista y el owdo, ¢s una térmala de
aprendizaye mas eticaz v duradera que I ode las palabras, Bl instructor de la sesion debe
decidiv si una ayuda visual mejorard suopresentacion o ose deben atihizar estos recursaos
simplemente porque si, deben servie a un proposita v tener relacion con el material que se
presenta.

Los apoyos audiovisuales mas empleados son: pizareon, rotatoho, gratieas, franclografo,
vetroproyector. provectar de cucrpos opacos, proyector paca cdiaposibvas v fotobandas,
television, audhocisctes, pelivulas, matenal dudictico widimensional, mrabadoras de cinta y
actuthnente L compiutadoras

EVALUACION DEE PROGRANMA DE CAPACTIACTO

La evaluacion os un sisten de vontrob de cadidad del provese cnsenanza-aprendizaje que se
Jisena tundarmentalmente por dos razones (Castro, 1900y

Al tdentinicar o] grado on que los participantes alcanzan los obycetivos propuestos; es decir,
controlar Ly calidad del desempeno de los mismos,

B, Cuando no se ddcanzan os obpctivos, detectar das deticienos v problenias en las
estratesias adoptadas, analizar Lis causas v hacer s correcciones pertinentes,

1.3.5. 1. DEFVINICION P IMPORTANCEA

Ia funcion general de L evaiuaeon os conocer cramniitatva y caalitatvamente el grado en ol
que fucron dogtados los obyetrvos ostablecrdos on las acciones Jde Lalrestramento yJo
Capacitacion (Valenont, 19582)

Por otra parte, la ovaluacion os unportirite, v gque al ovalorar los resuaitados no solo se
verifica o mrado en que Tos objenvoes se cumplen, sino gue tambien silas necesidades que
dicron origen i la capacitacion tfucron satstechas. Los datos obtenwdos permitican tomar




decisiones, hacer ajustes en los programas, cursos, evertfos, materiales, mejorr o actuacion
dc los instructores y servir como indicadores de la eficiencia y desempeno on La empresi.
Ortiz, ( en Valencia, 1982) define la evaluacion como 1a accion tendiente a obtener
informacion precisa y confiable acerca de los efectos que el adiestramicento tuvo sobre la
conducta de los participantes, el descmpeno del trabajo y ¢l funcionamicnto de la emipresa.

Jiménez y Latfite (), hacen una distincion entre los términos evaluar y medir, a los cuales
Keneralmente se les  asigna ¢l mismo siznmificado. S¢ enticnde por medir, la obtencion y
registro de datos sobre un cpemplo de cjecucion y sobre diferentes observaciones det evento
dentro de condiciones estandarizadas ¥y por cevaluar, los dlitos obtenidos en ta medicion
contra un jurcio de excelenciit o correcto, sicmpre y cuando éste cumpla con 1os requisitos

de:

= Relevancis: Sila informacion que se desea obtener os procedente para €l npo de juicio

que bora,

Definicion conductual. Que el juicio st indicado en términas medibles y observables.

* Indicacion de la condicion de observacion.  Indicir donde, cuindo vy biyo  que
circunstiancias se deberi observar la conductie,

» Rumurizar a cvidencia. Que ¢l jucio d¢ alternativas de medicion de
unidades de tiempo y/o tasa.

3

la conducta ¢n

£s decir que para evaluar se requiene precdisir un Juiclo que cumpla con los requerimientos
anteriormentce scnalados, pues solo asi podrd establecerse nne comparacian cntre éste y fa
miedicion de L cjecucion del participante a4 un curso de Ccapacitacion y/o adiestranmiento.

Algunaos de Tos criterios cnipleados son (Jundcnee y Latnte. )

e ol numcro de horas hombre por umidad de producto,
e ol frempo Gque se necesita para evaluar g los nuevos empleados o determinado mvel de
cjecucion cuantitativa o cualitiativa,
e la produccion promedio por un
s o dias de trabajo,

la ciecucion promedio de producceion de los empleados que bun reciindo distintg
de instruccion, cuiindo bl duracion del perniodo de enscranza e ha sido estandarizado.,
ciccutar un trabagjo o producir un

10 tengae despuces de un ndmero determinado de

- srados

e numero de empleados que se necesstiain pa
determnado name ro de unidades, cte.

3.5 1. TIPOS DE EVALETACTLN

veruente clasificaria de

Sy vartudn

Pado que 1a cvittuacion o8 una actvidiad compl
acucrdo a su amplitud y seun el mmomernto on que se aplic.s

A Por spcamplitud se clasifica en:

ram:

1. En un tipo de evaluacion generad on o gue se estinan Jos resuitados de un prosg
completo, s planca on funcion de Jos olyenvos gencerales del programa con ¢l nin de
e utilizan instramentos especificos de evaluacion

conocer hastr que puntoe se alcanz,

(prucbas, cacalas estimativasy
2. En evaluacion parcial, 1a cual se administra parca estimar los resultados de cada una de las

umdades de instruccion o fases unportantes del progeanu. los objetivos de cada anidad

-



sirven Jde base para plancacion de esta evaluacion. Se aplica al iérmino de una umdad y
permite saber el aprovechamiento de los participantes  y  proponer las actividade:
necesarias para superar las deficiencias en caso de bajo aprovechamicnto.

B. For el momento de aplicacton cn:

Evaluzcion inmedista, la cual es una eviaduacion que se efectaa durante el desarrollo de
un programa de adicstramicnto, ofrece informacion inmediata sobre Ia eficiencia det
programa y cubre los propositos genceriles de la evaluacion.

g de un programa se

2. Evaluacion inmediata, que es cuitndo Ia evaluicion de la eficienc
plicacion

realiza ticrnpo despuds de haber concluidoe ¢sta. La cual consiste en apreciar Ia
de 1os conocimicntos, habilidades o destrezas en la situacion real de trabajo.

n (en Jimencz v Laffite, 1978) clasifica Ia evaluacion :

For otra parte, Scy

C. De acuerdo a sus fines.

1. Evaluacion fornuitiva, la cual os un procedimuento que produce retroalimentacion
arrollo.

programa durante su de

v conclundo ol programa y

tiva a aquella que se reahiza una v
Cha

2. Evaluacion  sunue
propoarciona intornucion acerca de su e

Unas vez obtenido un cnterto o norma sobre lo que es Jdescable que el sujeto reaslice al
wrmino del procedimicnto de pacitacion o instruccion, se deben cmplear tenicas y/oe
metodologias para medir las crecuciones de los sujetos on Jos diterentes excoenarios on donde
tas se prescnten.

Dentro de Lss eoncas de medic1ion se encuentran dos tests estandarizados, los tests
constraidos  exprofeso,  los  registros observacionales  y o registros de productos

permanentes. tas cuales pueden ser divididas e

A Técnicas de medion sobre aprovechamiento en ol entrenamicnto. Aqua quedan
comprrendidas  todas aguellas tecmcas destinadas o una ovaluacion  tormativa que
permitan sornticion sobre o avance del entrenado daritnte ¢ proceso doe aprendizage v
detecten detectos en los materurdes v/o secucrtcias de entrenamicnto.

B. Teonicas de medicion en ol amnbiente natural. Quedan comprendudos on esta clasificacton
fos rexistros observacionales (de lash, de antervalo, de activadades plancadas), v los

reistros de productos permancntes

En 1odo proceso de cnsenanza aprendizage seoestablece un sistema, metodo o teonica de
evitluacion quo permita obitener antormacion sebre ol avance  1ogradao por Jos aprendices
Siendo ol adiestriamiento, b capaciacion y ol entrenamicnto procesos del 1ipo menosortadao.
En este campo ol oanteres de los prograntsdores ¢ omstructores ha estado engocado

generalmente uacia asyy

cros tiles cotno:

del capaciiando (rctitudes)

= reaccion del mrupo



= ¢l conociniento adquirido,

* la conducta

= Jos resultados, el dominio del expositor hacia los temas,

s instalaciones y servicios del lugar donde se imparte el curso.

Estos aspectos v algunos mis que se consideren tmportantes, llevarin a  celaborar
instrumentos de cvaluacion con los que se capte la informacion requerida, por lo quc vs
convenicnte especificar claramente ¢l objeto de dicha evaluacion, ¢l cual queda estableaido
al precisar los objetivos del curso.

los participantes debidas al
recomendable  realizar una
1irootra al final, ambas con
s¢ desconoce 1o que saben los
ciencia real de la instruccion

Fara conocer realmente cudles son las adquisiciones de
programa y por lo tanto a la eficacia de los mismos, es
evaluacion inicial antes de comenzar la capacitacion y apli
instrumentos equivalentes que midan los mismos aspectos. S
participantes antes de ser capacitados, se desconocerit a ¢
(Alvarez y col., 1974).

Para lograr los objetivos de la Capacitucion de Fersonal, debe seguirse un procedunicento
sistenuitico que permita Hevar al cabo dicho proceso ¢n forma optina come se observo en el
esquema de la fig 1, donde se propone un modelo de custro fases, Las cuales som:
Determinacion de Necesidades de Capacitacion, Inseno del Programa de Capacitacion,
Aplicacion de L Capacitacion y por tltimo, Evaluacion v Control. Sin embargzol ol proposito
principal del presente trabajo es conpuigar 1os procesos sdinnstratives con lds aporticiones
de a Psicologia Social, para claborar planes y progranus para ¢l area de bas actitudes que
tengan ¢xito en ol togro de sus obietivos

acrones orientadas o la modithicaoon de actitudes denteo de Ha
C1O88) propone a Ly Capacitacion como una lternativa part ¢l
1 Fsicolognr Social, sin
e sjueda como un

Existenn algunas rovests
Capacitacion. tHernandes,
cambio de las actitudes o partir Jde los fundamentos teoricos
embargo. su propucstt no explica como fograrlo, sino que tcamnente
sefalunicnto quee tomar on cucntit et el diseno de fos cuesaos,

dde

con el propasito de lograr combuar Las actitude
sretro” mdieron las actittdes de Las cmpleadas a parctie Ah
L elaboraacion de una escala actitudinal, y posteriormente aphearon un curso de relaciones
humanasld anes)  para finalmente ovaluar ol curso con ol nmusmeoe anstrummento,. Los
resultados que abtasvicron mostraron que cambiaron las actitudes ol aphoar ¢l curso. Sn

principal aportacion fue proponers tia metodologin poora L evaltaco on de Las actitudes.

Por otra parte, Roa v Lopez (1997
cmpleadas (quilleras) del STO

ln <l eaptulo sisiriente, se anahiziera of tema de Las actitodes, st detincion, caracteristicas vy
algunas teorias que han estudiado sy formacion cambio come la Teoria de
Equilibrio de Helder, Teoria de Lt Dhisonancia Cognitivae vonuis recicntemente la Feorna Jde
Accion Razonada.

Accion Razorada, th cual o~ una teotta gpue explhica
e propone un o modelo gque
actitudes) v

Al proponcer b aphicacion Jde la Tearns de
la relacion entre crecncis, actitudes, mtenciones v conducte),
permite i partie Jdeouan estudio micaalC donde seoutilizan wéomads deomedicion Jde
kv aplicacion de procedinientos estadisticos, determunar cuiades son Las creencras, actitiedes ¢
intenciones conductuales con respecto a una conducta espectifica. Dicha nformacion
porntitirig conocer cuales son los determinantes de la mmtencion de ana persona para vealizar
oHar a partic de los postulados de la comunicacion persuasiva los

una conducta vy desar



mensajes necesarios para cambiar las creencias corvespondientes y de esta forma lograr un
cambio de creencias que intfluya en las actitudes, las intenciones y finalmente en la conducta.




CAPITULO 2

LAS ACTITUDES




2. LAS ACTITUDES

El tema de las actitudes ha sido desde el principio de 1a constitucion de la disciplina de la
Fsicologia Social, uno de los puntos centrales, a tal grado que Tomas y Znanic llegaron a
definir a la Psicologin Sociitl como el estudio de las actitudes (Morles, 1994).

Los Psicdlogos Sociales han tratado de detinir el concepto con el proposito de explicar la
conducta de la ente y en las organizaciones, lits actitudes son clementos esenciales para
10Rriar qUC UL CIMPLY INCorpore nuevas téoni y procedimientos de maneri exitosa, para
el aprovechamicnto de recursos y en si para el desempeno de las tar de un puesto de
muancra eficiente. Por lo anterior, es necesario analizar la formacion de lis actitudes y las
teorias de cambio que han generado para su estudio, asi como los metodos de medicion
propucstos para poder elegir los fundamentos tedricos que quiavan su modificacion a traves
de la Capacitacion.

U0 DE LAS ACTITUDES,

2.1, ENOLUCION HISTORICA DIEL

A pesar del lusar central que ha ocupade, Lt hustona del estudio de Lits actitudes esta
caracterizada por periodos de esplendor y declive, ast como cambios en jos temas de intere
A grandes rasgos, csta evolucion pucde ser desorita a partir de trees periodos segun MoGire
Citado en Echebarria, 1991

ler. Periodo

Corresponderit o L década de Tos anos SCCAractenval por i S anteres en o constedn
instrumentos de medida de Las aotitudes v por una operabivacion del concepto de actitud. B
en este periodo cuando se constrayen mauchas de fas escalas ue aun hoy son aiihizaadas en el
estudio de las actitides (BEscalas Thurstone, Takert, Gutinuar, 1o A este printer poeriodo
muchos de dos autores (Fomas v Znanteck, Waatson) e Lo Puacoologin Social Lo consideran
como el objeto de estude de da dasaaplinag,

Tras el primicr periodo se producied otro de receso motneidol cntre otros, por dos pactores:
) Desde dentro de L disciphina, las actitudes doepan cde tener el cavacter e “punta de fanza’
antertor, voadenies, seovan acumubendo evidencias sobre ol debil poder predictor de este
constructo, Tode cHo, conduce a que diversos psicohsgos sociales se planteen L utihdad de

dicho concepto.

1) Desde tucra deb objero de estudio,s Kurt Leswaent Crerdera tna prrotonda siluacncst en fa
cisciplina, contribuyendo o que o Doncemica de los rnpos desbangue a las actitndes del
oy soviakes

centrode tteres de los psicole

2o Penodo,

¥ OITOGS Durante L B Gaereva Mundial, el
renazca el interes por las actitudes.

Corresponde al ntervalo comiprendido ontre 1004
temae de Lo imnmtlucenaa de la propasganda hace que
Tratuijos como bos del cquipo doe Hoviand sobre la mflucncia de las pehicudas divgadas i dar
moral a ke opinion pabhicia, o los de Festimger sobre of camtuo de actitudes, haran que un
numero creciente de Psicologos Socutles vacelvan ab estuadio del temas MoGaere subdivide este
pericdoatsu vez en dos sub periodos clavamente diferenciade
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1.- Sub-periodo 1945- 1955, Los psicologos sociales coentran su interds en la p«.rsu.x:non y la
creacion y cambio de actitudes a través de los medios de comunicacion de masa Se
comicnzan a utilizar técnicas de anilisis estadistico mas sofisticadas, como el andlisis de
s adecuadas a los nuevos discrios aplicados.

2.- Sub-periodo. 1955-1965. En la década de los anos GO ejercera una influencia decisiva
los trabujos de Festinger sobre la disonancia cognitiva. ste periodo se estudiaran las
como estructu cognitivas, analizindose las condiciones de equilibrio de dichas
estructuras y las estrategias de busqueda de equilibrio cuando éste se ve alterado.
Mectodologicamente, reducen el mumcero de varibles independientes estudiadas cndo
sometidas a controles mas rigurosos y andalizindose su impacto cn variables dependientes
frecuentemcte dicotomicas. Lo que se ana en rigor s¢ picrde on naturalidad de la
situacion.

Ber. Periodo.

Comienza hacia 1965, La cogmcion social se conveerte en el puno aglutinante de Lt
Psicologia Social B el punto de gue esta Hegaria o ser cast sinonina de da Psicologia Social
Cognitiva. En ¢ste periodo 1os estudios sobe ctitudes se centran en la estructura, contentdos
y funcienamicnto de Ias mismas, Lo goncralivacion de Ly intormatica on Lo ivestizacion
posibilitard ol desarrollo de los modcelos estructurales.

Adenuis de ¢ste analisis historico, Fazio ¢ vitado on Echebarena, 199 1) plantea un aboardage
complementario que contempla esta evolucion historice desde un pristna diterente, donde
distingue tres periodos:

ler Periodo.

Este periodo se caracteriza por Lo creenont on la e
perfecta ontre actitud v L conducta, Darante ostes se pensaba e conovrersdo L actituad del
sujeto hacia un obpeto se podrat predectr como sba o actuar con respecta o ese obyjeto. st
perspectiva de correlacion pertecta entre L actitud v oLy condtcia pronte se b a cuestionae,
POr varias razones,

stencida deouna vorrelacion o aseciacion

1} Ui base para ese cucestionanmento Lo ofrecio un estudie tealizado por Lepierre, quien
realizd un expernnento donde on ouna pronena Sase hezo gue aine praeia doe chinos pasaran
por diterentes hoteles prdicando labitacion v oresufto gue pnomuy alto porcentage de dos
rerentes deestos oteles Tes daban hospedine. B ounme sestnda tase, varios meses despuces, se
coviaa los goerentes Jdeesos oteles un cuestonino e dotde ontre otras cosas, se les pedia
que mostearan suoactitad Tucs e hecho deadmtn o sogetos orentiles on suas hoteles, B
resultadoe tTue quoe un nuy Ao porceniye nuimniesio (qre o les o acogeruan enosu
establecimicnta. Observandose coma Lis condactas no se correlacionaban con s actitudes.

2y Otra de Eis razones arzumentadias para desestinna eat creenci de tuna correlacion
pertects entee actitud v conduct vino de Wicke autor se dedico a recopilar los
estudios ¢ oanvestiaciones que se boabuan realizado st entonees sobire lns actitudes, v
crcontro que o corrcelicion entre estas v L cornductaes, enr wlomcjor de Ios casos no
sobrepusaba b 0.0,

do. Periodo.

En oeste periodos ) interes radicaris enoresponder creandos e ogque situaciones y/0 en qué
3

persanias Lactitud es un buen predictor de Lo conducta,
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Gran parte de la investigacion se centra en dilucidar variables mediadoras que incrementan
o reducen la fuerza de la asociacion entre actitud y conducta. Entre otras sc estudia et auto-
monitoraje, las estrategias de autopresentacion, la autoconciencia.

3er. Feriado.

Corresponderia al periodo actual en donde se intenta analizar ¢! proceso o ta secuencia de
procesos que conducen a una actitud a convertirse finabmente en una conducta. Ante la
proliferacion de variables mediadoras ded perodo antenor, el estudivs de i prediceion de L
conducta desde Las actitudes s¢ hace extremadamente complesi Ante este hecho, se tratan de
formular modelos que integren esits variables medmdoras.

Con ¢l paso del tiempo, el estudio de fas actitudes se ha ado intexrando dentro del drea de la
cogticion social, analizindose la influencin de las estructurdas previ de conocimiento
(esquemas o componente cognitivo de Ly actittdes) sobre b percepeian. el juicio, 1a
memoria, la atencion, ete.

-2, DE

NICION DE ACTITUD Y CARACTERISTICAS PRINCIPALE

Si bicn existen un sim numero de detimiciones sobre el termmo, oen general, L actitud se
consider COmG wn asociacton entte un obyeto dodo voana evaluacion Guicio) determinada.
Donde tinto ohjera comao evaluacion se tontan cn sentdo ampho: fas situaciones soctales, las
Personas v Ios procesas sactdes pacden comnstitunese on obictos soiales.

En o fuerza de la asocitcien miervienen con intensidad diferente mres procesos:

= 81 L e

RHHENINS

el obyeto con Lo evaluacion por medio de un conovinienio de las
propicdades v caractersticas doef obyetos se trata de an proceso cogriatinvo,

St L evaluacion surge nias bien de expoerienciins imtensas, sean positivas o neaativas con el
objeto de actitud, of proceso esatectiva

* oy rmalnente ¢s conductial s la evaluacvion sars

doeo Lo ampheacion conductual de la
persora con cb obyceto.

Actualmenie se reconoce gue Lis actitude

tenen fres compaentes (Nvres, 19953

AL Bl componertte cogtutivo, el cual estii tormado por Ly percepoones o mmornucian gue
trene wnoimdividao aceraa del objeto de acttud:
B. El componente atceivo, (ue estis compiiesto por los sentinentos (que chicho objeto wenera

C. Ef conativo conductual que se reniere o las disposiciones ¢ Benciones respecto i ese
obyeto ast cotmo Las acciones divigndas respecto al obieto

Los nes componentes dennen Ly relacion evaluanyva det sugeto caon el obyeto . Por ko que fa

actitud se detine. como el grado de tavorabihidad o destavorathdad hacia un objeto
psteoloxico.

Las acutudes nenen tas siguicntes funciones (ZMyers, 1995, Hewstone, Stroebe. Codol y
Stephenson, 14944
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1. La funcion de evaluacion de los objetos del mundo social que evita emplear demasiado
tiempo en reflexionar en como actuar hacia el objeto,

2. La funcidon de ajuste social v expresion de vatores, es decir, las personas expresan aquéllas
actitudes que retlejan sus valores centrales o componentes del concepto de si mismo.

. La funcion instrumental. adaptativa o utititarvia: ayvudan a lograr los objetivos descados
como recompensias o evitar objetivos no descados como el castigo.

4. La funcion de conociniento o economia yva que organizan y estructuran los mdaltiples
aspectos del ambiente social. Es decir permiten categorizar, a lo largo de una dimension
evaluativa establecida, 1a informacion que lega, asi como seleccionarla y simplificarla.

Por otra parte se considera que la actitud ticne los sigutentes atributos o dimensiones:

= Direccion, scd a favor o on contra

= Grado, cl cual se refiere 2 fa posicion oxtrena o no en que se coloca el sujeto respecto al
objeto psicologico

= Intensidad, ¢l cual st directamente relacronado con el grado, se reliere a la fuerza o
profundidad con que se sosticne Ly actitind

= Consistencia, la cuid se reficre a o constancia con gque se presenta ante ¢l objcto
psicolazice

= Prominencia, referida a Lo faciidad con gque pucde sor o acnivada vy oexpresada (exaisten
actitudes nuis IMportanies que otras)

En general a adgursicron de una actittad vica estar mediada por b experiencia det individuao
y Lt intornucion o conocumento del obyeto acttudinal: torman parte de L soctalizacion del
mdividuo v pueden tener un cambio espontanco a o largo del tiempo. Su adquisicion ¢
influcncia es el resultado de diversos procesos, coma la mtluencia social y el aprendizaje que
tienen lugar entee ol individeo v Ll famualin, 1os geapos, las msutuciones y omedios de
COMUMILACION Masivi.

A continuacion se abordaran agumnss Jdoe s aproxeneciones que han estudiado L formacion
yoambio de acttudes,

2.8, PRINCIPIO DE EQUIULIBRIO D HELDER.

En 1946, Fone Heider publcd an pedqueno articulo denomnado ~acttudes ¥y Oeanizacion
Cognoscitiva™ v ol cual fueron presentados [os postulados fundaomentales de o que
posteriormoente seria la teoria del equuibrio (Rodriguez, 1976

Basados en las concopaiones zestaltistas relativas o Lt per ion de las cosas metria,
buena forma, proximudad, semepanzze, eted, Heider busco adiaplar los ausamos prmcipes a L
percepcion de fas persories, os dodirs o fas stanrciones sociaios on Las gue ba tonica recae on la
Pereepaton Jo ks persarias v de sis rehaciones Con otrs persenas o o obyetos.

L tests tundmmentad de Hewder waitado on Yohebarria, 1991 o5 que o conducta
interpersonal y ki percepcion socit estan determinadas, o por jo menos codeternunadas, por
simples connRUrCIONes  CcoRnitivis. Asume  que las ostructuras cogmtivas tienden al
cauilibrio. L deternunante del equilibrio ~on Lis vadencias posttivas v opegativas de los




elementos que componen la estructien cognitiva (Hider. Zanjoo, 1968, citado en Echebarria,
199 1. Las unidades de las estructuras cognitivas son: personas, objetos y relaciones entre las
anteriores. Por otra parte, lis relaciones entre personas y objetos pueden ser de sentimiento
(ustar, disgustar, etc) y de unidad (posce, constituye, ticne, etc.).

for cjemplo, si el que percibe a “p” contempla una pintura que le gusta mucho y descubre
despudés que dicho cuadro fue pintado por un amigo suyo, tal staacion es perfectamente
asimilada por p, pucsto que se trata de un todo armoniosamente constituido. En el lenguaje
Restaltista, la percepcion de un objeto X7 y de una persona “a”, forman una relacion
unitaria, y constituyen la situacton “a p le gusta X, le gusty »07 y o7 esta unido a x, que
constituye un todo armonioso cuya buena forma es facilmente percibida por p 7. Sexun
Heider, tratindose de personas habrid una situacion armoniosa si jos sentnnientos reciprocos
entre Lis mismas son adenticos. En caso conrario, o sei, sioa ple qusta o, pero a “ov no le
AP, Ia situacton seria desequibbrada v produacica tensian, o menos que sea modificada a
de un cambio de actitud o de b oranizZacion cosnoscitivi,

Existe un estado balanceado siotodas las partes de o umdad tienen el mismo citracter
dindmico (p. c). tadas Lits valencias son positivas y negaativas) vosi Las entidades con diterentes
caracteres cimamicos son segresaados ded restol Siose produce un desbalance surgen jucerzaas
que tenden hacit ol balinceo, pudicndose Jograr oF msmo cambiando Tos caractere
ditvinueos (valenciasi, o cenbande las unidades de relacion o traves de la acaion o la
reorzaniziacion coguitivie Stono o posthle dicha cambio, ef estade de desbalance prodacira
un estido de tension, (Herder, 1946 aitado en Echebarria, 1991)

s

Heider anabiza dos ipos de ostricturas cognttivas: las dochicas v las triacicas, En las praneras
el cqueibria se prodocirs cadando Las relaciones crtre dos entidades <on ambas posibivas v
negativas, Imaginemos un cemplo de una consiguiacion cogninvie deadica que une dos
enbtidades.

Un giemplo de unae stuccion Gadica, pucde ser ef que relacione aoun o suieto con una
institucion. Se pucde tener un osquenia dque relaciona aoun sugeto (B, conn una institucion
como pucde ser el PRI al vual se dhanara X770 Esta relacion puede sor positiva (43 o negatinvi
(=), Supongamos gque el sugeto “N7 s antpriista, de lo cual se establece una relacion neganivi
cntre los dos objetos, siente una mchnacion nexativa poe el PR v este a0 osu vez, siente
tamibien wa actitud nesativa ante todos Jos antipriistas,

Sintdizaamos come fo hicieron Carnwriahit v Blararyv, ane linea cantimua pare representar las
acttudes positvas y una bneide puntos para representar Lis acntades negativas, iendrenios
representedo el cjemplo anterior de o manera spgrierte:

For otra parte, Herder afiema gque las velaciones duadicas ot

de la relacion establecida son del nusma sizno o valene

positivas o bien negativas
P

cquitibradas cuando fos signos
-es deair cuando ambas sean

N p
>

-—

For lo tanto, el desequilibeio se presentt cuando los sixnos o valencias no se corresponden.
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En el cjemplo, P sentiria aversian por el PR1, pero éste simpatizaria con P,

Para Heider como para Festinger, todo desequilibrio  genera tension y ante un estado de
tension ¢l sujete busca como restaurar el cquilibrio perdidor Esta recuperacion det
equilibrio por parte det individuo se pucde conseguir a traves de dos medios:

- Mediante una reinterpre

acion o reorguniziacion cognitivie. For cjemplo, cambiar el signo
de una de las valencias de la relacion para restablecer ¢l equilibrio. En nuestro so, el
descquilibrio se ha presentado al ver que el sujeto P es antipriista, pero el gobierno no
alberza una relacion nesativa para con P Pues bien, para recuperar ¢l equilibrio a traves
de este medio propuesto, 1o gue haremos es pensiare que el suieta P es un progresista y por
eso expresa unit relacion negativa hacia el PRIC pero que en el tondo sa relacion es
positiva hacia el gobierno. Es decir, o mivel coxgnitivo se trata de cambhar la valencia de la
relacion diadica entre los dos objetos.

Un sexundo método os reatlizar wia conducta sobre el medio
Iacia un sujeta Y oos negativa, pero ba relacion de
la refacion esta en Jdesequilibrio. Para recupera
método, es hucerle una
ambuas valencias nesative

2

for ciemplo mi retacion

SIC U CONMERO ex positiva, por o gque
¢l equilibrio. medemte este sezunde

Hen PN QuUe suopimnion paria conmio Gumnbuase i G)Siendo
L relacion se caurkibra,

For otra parte. una contl

L UTACION cograhiva triadhica. pone on relacion o res personas o o Jdos
Personas vourn obicto. Aqui, el balance se da cuando las tres relaciones son positivas, o dos
son neattvas, (Hetder, atado en Rodrizuez v Eohebarrin, 1991,

Ejemplos:

/ Juan \

Pedro

Capitalisme

Aqui a Juan le cae bien Pedro, Pedro simpatizs
con el capitalismo.

1 con el capitalismo y juan tunbidn simpatiza
Juan
-

TS T »  Capitalismo
Juan e cac mat a Pedro, Juan es capitahista y Pedro es an
Por ona parte, ol desequilibrio se producivia en
combinaciones quie no scan las enunciad,
mal a Pedro, luan es antcap

apitalista.
cualquicra de las otras posibles
as. Un ejemplo entre otros posibles seria: Juan le
a ¥ Pedro tiimbidén es anticapitalista. En este caso existir




ya quie existe un elemento comun que haria que la relacion entre Fedro

Ao CS negattiva,

tna im:on'.;rugnn .
¥ Juan fuese positiva y sin emb

no son tan simples y posiblemente existen otras
entre Juan y Fedro que hacen que su relacion

Ahora bien , Jas configuraciones cognitivi
variables que estin incidiendo en esa relacion
tiva.

En un sistema de relacion triadica Lt forma de restaurar el equilibrio es de la misma manera
que para la relacion diadica., es decir bien medante una modificacion o reorganizacion de
los esquemas coxnitivos, o bien a traves doe la realizacion de una conducta que cambie los
signos existentes de esa relacion.

El principio de cquilibrio fue posteriormente desarrollado y sievio de inspiracion a otrias
concepciones teonicas rundadas en la idea de la consistencia cono son: la de Ll fuerza ¢en
direccion sunetria de Neweomb, el principio de congruencia de Osgood y Tannenbaum

y la Teoria de la Disonancia Cognitiva de Festinger

Z.4. LA TEORIA DE LA DISONANCIA COGNITIVAL

oria de la Dhsonancia Cognitiva™ de Leon
ttin serre de expertmentos on b sicologia

z I obea =

En 1957 fue publicada por primera v
Festinger. L publicacion de esta teoria do husar .
Socutl y il nusro tcmpo sirvio comoantegradora deoinnusnerables descubrinnentos relativos
a4 los tenomenos de formacion v carmbios de actitindes (Rodriguer, 1976).

comnsiste enoatirnie e fos seres humanos brascan un estado de

Bl termino cogmicton, como 1o derimo Fostinger (citado en
Rodriguez, 1976), ¢ reticre o cualguicr conocinuento, opinion o creenctr acerca del
ambiente. acercd de I proprd persona o de st conductia Las relaciones entre Lis comniciones
pucden ser relevantes o terelevintes. Por eremplo saber que o trabajo X es mejor que ¢ =Y
yocomprarar ef trabaio Y70 son dos cogniciones vosexun la teoria disonarntes, Por otra po n'tc
saber gue et trabuaga es mejor que ol TY T v creer que trabagar en cana o8 mejor quic tener
un trabgo estable, constituyven cognicione irrclevantes. Caando tos clementos cognitivos
ntes, s dice que se encucntian en disonancia sl al constrderarlos exclusivime nte o
cea continuacton Jdel otro. Bs decir, segtun Festimger X7 v

El punto centrad de la teorta
ArMOnia en o sUs cogmcrones

son rele
gl]ox <l contrario de uno g
san disonantes sEN no ose derva de Y

Es docrrs dos clenienios ¢ creenclas son cansisternites {consonantes) cuando uno nmplica, se
deriva de oosgtie al otro (por crem o, tusar Fos cascos de sexurndad marantiza, mi omntesridad
nsica” oy cuso el caseo e oseguridad diacnamente las creencids son  inconsistentes
(lisonuntes) cuando psicoloicamente se contradicen, son incorapattbles o una implica ta
nexacion de Lt otra (por cjemplo, Stuntr cigarolios en las bodexas es peligrose porgue
pucde producirse un icendio”™ y “rumo diariamente dentro de la bodega™) . For altumo, las
Ccreencrs son rrelevantes Cuando reciprocamente nada tienen que una cor la otra o
cuando el conocimiento de una nada diee respecto a la otra (por gjemple las creencias
simultancas (FED ejercicio tisico os buenoe™, “ta obra de Cervantes ¢ randiosa” v TPamar
Ccrgarrilos dontre de b bodege puede produdcir win accidente™) pueden coexistir sin tener
HNIPHCACIOneS unes con ot

Las primmcipales proposiowones de la o reoria de Festingoer
1976) son:

4

serun Zajone (citado on Rodriguez,




1. La disonancia cognoscitiva es un estado desagradable,

2. En presencia de la disonancia, el individuo intenta disminuinla o etiminarla y se comporta
de tal modo que evite acontecimicntos que la aumenten.

A. En presencia de la consonancia, el individuo adopta una conducta capaz dc evitar
acontecintentos que provodquen la disonancia.

4. la severidad o intensidad de la disonancia cognoscitiva var
importancia de las cogniciones en relacion disonante ¢ntre sty con ¢l ntimmero relativo de
cogniciones que se encuentran en relacion disonante.

5. La fuerza de [as tendencias presentadas en 2y 3es una funcion directa de L intensidad
de la disonancia.

v de acuerdo con la

La magnitud de la disonancia producida por dos elementos inconsistentes dependera de:

A) g importancia que tengan s clementos para el sujeto, de tal torma que a mayor
iinportancia, mayor disonanci

de modo que a omayor namcero de
Lomavoer disonancing

B) ia proporcion Jde clenmentos disonantes entee s
clementos disonantes en relacion con [os consonante

C) Lt semeianza existente entre clemenitos, Y que cuanto mavor seit L semeianza o el
solaparmic nto CORMITIVO, s¢ Pronostics i disonancLe menor.,

Por otra parte, Festingor, stditio como tia persottt pucde raducn L disonanc suscitada
por dos alternativis o creencias inconsisentes ARodrianez, 176 Morales, Tangy,

La disonancia cognosaitiveg solo pucde sor reducida o elimmeedor a traves dee
e L introduccion de nuevas Cognicones, o
e del cambio de LIS Cogruiones v existenes,

Lantroduccion de nuevas conciones reduce ladhisonanoa cuandos
® s coxmniciones intraducntas aumentan ol peso relatnvo de uno e
disminuyen la proporcion de clomentos coztios itvos disonantos, o
vcenes alicran L anportancie de los clemoentos copnoscitivos que

s los sectores y

e cuando Las nuevas oo,
s¢ cncuentran en relacion disonante ontre s

El cambio de las commeones existentes teduce las dsonancns v
®  SUnueve contenido Bace e estas sean moenos contead o tornes entre S0
& sudmportnct se ve disnununda

En caso de que ne o sea postbde Beoiactivon deonuevas cogniicones, te ol cammbro de Las
NESTCHICS a4 1Paves de B Procesd POsivo. se Tocarrira Cntonees o conductas que tengan

[
CNOSCIENVIS (que v oreroarn a un estado disomante. La basaqueda de nuaeva

CODNNCUHE NS Uy
mrormacion os un creanplo de b conducta,

or otra parte.

e Lateori de da disonanca porspne acharar o gue ocurree psieolosicnnente a Continuacion
del proceso de Lo decinton, Enba o auivorsa de Tos casos cuando nos incluimos por una de
Tas opuiones de L alternativa luego de pooderar sus pros v ocontras. tendemos a resaltar

L caractensucds atraventes de Lo posicion eleanda v desvaloriaan Las que se han

Y oono oconsccuenciit, se

tordiss
rechazado. A e dedision sigtie un ostado de disonancia
ncadenan mecanismos reductores de da disonancia,

e
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e Las principales maneras de reducir la disonancia consisten  en: devaluacion de los
elementos disonintes de L opcion reciua 5 valoracion de los clementos consotuantes
con la opcion clexida; intento de transformar los clemento disonantes en ivrelevantes;
blisqueda de apoyo social pars i posicion asamid.

e En cuanto al intento de ciumbio de actitud traves de iy busqueda Jde situaciones
cousonuntes, ¢l cambio serd mayor cuando el curso de accion descada sea alcanzado por
medio de pequenas recompensias, podas justificaciones, mucha hbertad de cleccion y poca

cocreion.
e Fara que aparczea la disonancia es necesarnr la discrepancut del comprontiso en
decision tomad.a.
Las difevencias individuatles son itportantes en lo que concierne a la magnitud de ta
disonancia experimentada por diferentes individuos v oen el conscecuente esfuerzo por

veducir Lkt disonancra.

non resultante de un compromnisa
tomenor os ol cambio de

Cudanto Mayor es Lt recompensa. menor oy b disor
CoNtrario a Lt posicion persondl de fos saetos, CHCOISSCHenC
actittd. Por otra parte, ciando und persona se cnoeuenira con una opimdn contrara a la

suya y punto de viste diferente o5 exprosado por personias de CsEius s 0 inenos semcjante,

Xperitnentra disonane i coRnoscitiva.

De csta proposiaion e JDice ques con objeto de evitar el osarginnente de un estado de
ISONANCHE, DUSCHIIIOS CXPOIICEIOS 1 STHUERCTONCS COIsOnartos ¢on nuestros puntos de vista v

evitntos agquelia mrormacion que bos conteaadio e

porsomnd roabizar e estucrze con by esperanza de
odel aonk tvo Gjue se e arrtbae, T comnicion

Resulta sin duta Jisonante puara nna
obtence alxo que e vor alcanzade, care
del estierzo realizado poaa aloanezar Xy b cognicton de gqace Xoto vale dicho ostucrzo, son

diisornancir cognoscmva se produce

v nte

en verdoad deonanees. De ccuerdo con L weorne da
mevitablormente, ure motivacion para armonesar Jdicho estadoancon;

>

s PERSUTASION.

estudio de L Persuastorn, of primicro de ellos,

Existen dhiversos entaovues teoncos dedicados o
A parnr ded coal seodesarroilo toda Lo anvestiaoaon de los alimios anos fue of Prograna de
tvestigacion  Jde Ly Comunicacien de Yaleo dimgndo por O Hoviand vosas cols
pasterormente suree Ly Teor o de L Respueste Cogniteva, o MModelo Heuristico, el Modelo de

son L doce L en bt Perstasion de

ton e Poree v Caea

la Probatilidad de Bhebe

H
Mouire v L Teoria de g Respraesta Cogmnva tAtoraleos vooed, 10090

B SEOW QT TORICOS

El 'rograma de Investizacion de Lo Conruracacion de Yaleo mas que tinag teorne del cambao
actitudmals ox tn ampha proxnima de o investgiacion eredtuade on b Universidad de Yale
1950, disade por fos pedcologos: Car! Floviaad, feving Yaens,
tdas o especiticar Tos fetores que
dondmerosos estdios en quie s

cntre los anos de 1940 v
Harokd Kelley v Mizaater Sherit, Estias anvestizacontes Jirs
arectan ol exito deoun mieti)e proernstesave conduageron
trataron  Ctodadosanente o aspectos ospecine oy de L situacion de persdasion yoos
vios de fas numnpulac ones sobre el cambuo de actitudes, Este trabaro no

consideraron los ot
se encamno al desirrollo de v teora sistomatica ded camine awntudinal, sino que puede




verse como un conjunto de experimentos cn que se plantearon diferentes preguntas acerca
de la persuasion y cuyas respuestas proporcionaron, un amplio aniilisis de éste fenomeno
{Echebarria, 1991).

El tema del programa de la comunicacion de Yale puede resumirse en la pregunta:

2Qicn dice que, a quién, con que cfecto?

“guicen™ en estia pregunta os la fuente del mensaje; “dice queé™ se retiere al mensge en si
mismo; “a quién” cs la audiencia o el blanco del mensaje; y “con qué efecto™ se refiere al
efecto del mensaje sobre la audiencia. Los investigadores de  Yitle indagaron  las
caracteristicas de¢ cada uno de estos factores en los que influye i persuasion.

Segun cste enfodquce, para que un mensaje persuasivo cambie fa actitud y conducta, ticne que
cambiar previamente los pensamientos o creencias del receptor del mensaje. Los tedricos de
Yale consideraban que ¢ este cambio en lus creencias se producivian siempre que el receptor
recibiera creencias distintas a las suyas y ademiis estias fueran acompanadas de incentivos.
Los receptores pensaran sobre los mensajes y si los entienden y fos encuentran aceptables o
interesantes los aceptariing si no, se resistirian (Morales y coll, 19104),

El proceso de pers s concelido comoe un conjunto de ctapas, en las cuales hay una
serie de clementos clave. La eficacia del mensaje persuasivo depoende rundamentalimente del
efecto que produs en o} recepter fos celementos: fuente, contenido del mensage. canal
comunicativo ¥y ol contexto. Los ctectos de es0s cuatro clementos entan mediados por crertas
caracteristicas de los receptores, como su susceptibilidad ante 1o persuasion, edad, nivel
cducativo, crecncias provias, autoostima, ete.

Los etectos psicologicos que los mmensajes pueden producit en ¢l receplor son cudttros
Atenciorn, Comprension, Acepacnan v Retencion, Votodos eHos son necesaros para e el
TNCISAJC POTStEsIva e clectivo

La primera ctapa, la atencion, reconoce of hecho de que o todos Jos mensaios que se eniten
con la intencion de persuadie Hegan o Jos receptores. Por muy bueno gue sea un mensaje v
mucho que pronwta, s no es atendido, serd madvertido. Sinembargo,
el mensaje para que Este tenga cfecto. S necesarnt st comprension. 3
complejos o ambiguos pucden poerderse sinintlurr sobre Jos receptores, o 1o que os peor,
influyendo on un sentido contrario al deseado por el crmsor.

El tercer paso, 1 aceptac1on, se conspaue ctarndo los receplores Hegan o estar de acucrdo con
el mensaje perst o, El .',x.nln de aceptacion de un omensaje dkpk ndde jundamestalmente de
tos tcentivos quo ofrezci para ¢l receptor. Por adtiizno, i rete ncion ¢s i CLipa necesariy si
se desea due L COmunicacton Persiasiva tensa un cfecto o plaze

Mals reciontemente MoGuire en 1969 v 1985, e ha contrido on Jos procesos due ocarren e
el receprtor de L informadciaon perss siva y ha e \puuu.ndu Lt exastencry de Doce Etapas en el
Procesa Persutsivo: exposiclon, atencidn, ititerds, comprension, goencracion de cogniciones
relacionadas,  adquisicion e habilidades refevanies, aceptacion, meImorzacion,
recupceracton, toma de decsion, actacion v ocensolidiicion postaccion (NMerales vy ocoll
TON4).




ESTIMULOS DE LA PREDISPOSICION
COMUNICACION DEL RECEPTOR.
—_—
Fucnte Susceptibitidad a s
Contenido Son filtrados PERSUASION.
Canal A TRAVES DE Actitud hacia Tos
Contexto STIMUILOS en Ja
CONUNICACION
Causan
PUESTAS RESPL TA
OBSERVADBL

INTERNAS DE LOS
RECEPTORIS

Cambios de apinion
Percepeion

Atccto

Accion

ATENCION manifestadas
COMPRENSION on
ACLPTACION

Fig.l. Etapas cn ¢l Proceso Perstuasivo, secun ol grupo de Yale,

recepeion  y
investigacion

reducklo a dos factores
marco de referencie a la

frecuete
come

con
rmenudo

sudo

El modelo de MeGuire ha
aceptacion, que han seevedo
reahzada on bt Psicologi Social sobre peesuasion (SMaorales y ool 1991).

Hay dos unplicaciones impuaortantes de este modelo, La prancra s que [os diversos pasos o

ctapas dependen tito de los otros; ¢ recepror debe pasar sucesivamente por cada uno de los
S Impacto persuasivo. la segunda aplicacion

PRISOS S1ose quere que Lo comunicacion teng
es que el etecte de b comunicacion sobre o cambio actitudiid puede comprenderse mucha

mejor siose arnthza su o umpacto sobre cadae una de Las diversas etap Fuede ocurrir gue
ciertas caracteristicas del mensajes o de la fuente tengan efectos positivos sobre tina de las
Por clemplo, ol nivel intelectual det
disminuye s

A SCC oS eRatives sobire otra

des pero produzs
mmcrementa e
1

. pero

Clapuas
ceptor Jdet men
Acepracic

atencion vl comprension

deo hos mensages
sresaon en s

JTOCCEON OO que

La atencren on Jos ocurren on los receptores
PErsuasives os va presente on el critoque Jde Moo, y o aloinza su maXima oxg
Teoria de Ly Respiuesta Cogmitivie, Seqtin L cual stemipre qque un receptar recibe un mensaye
persiasive, cortpuara o gque L fuente dice con sis conodintientos, sentimientos y actitudes

al e en cuestian, generando de esta manera unas respucstias

previas conrespecto

cognitivis segin Greerwald.

Estos mensajes autogencerados, especufruente su aspecto evaluatvo, son fos que detertmman
el resuttado rirnsl del mmensare persiasivo. S los pensanmentos van on la dircecron indicad

por ol mensage. (o persuasion tendra Iuar; on cimbro 50 van e direccion opaesta, no habra
1o bumerin sextn PFetty y Cacioppro. Los receplares

persuasion, o ncluso pucde darse un et
ya no son persuadidos por L fuente o ol mensaje, sino nuas bien por sus proprs respucestaes
ante lo que Ly fuente y ¢l mensaje dicen,

29



Para la Teoria de 1a Respuesta Cognitiva, [o fundamental es determinar qué factores y de qué
manera influyen sobre la cantidad de argumentos que el receptor genera a favor o cn
contra, de la posicion mantenida en el mensaje. La cantidad de argumentos generados
depende por cjemplo de la distraccion, asi como de la implicacion personal del receptor en
el tema.

Este modelo anterior, presuponcen que para que un mensaje sea cficaz, cl perceptor tienc que
implicarse de una manera activa ¢n ¢l procesamicnto cognitivo del mensaje. Tiene que
atenderlo, entenderlo, comprender las consccuencias que s¢ derivaran de su aceptacion,
relacionarlo con sus conocimicntos previos, eic.

Sin embargo, ¢! Maodelo Heuristico sostiene que muchas veces una persona es persuadida, sin
que apenas se de cuanta y por consiguiente sin haber escudrinado el contenicdo de! mensaje
Es decir se es persuadido porque se sizuen determinadas reglas heuaristicas de decision. La
persuasion no ¢s tanto resultado del analisis que realizamaos sobre 1a validez del mensaje sino
de alguna senal o caracteristica superficial del mensaje (por cjemplo, la Jongitud o el
numero de argumentos que se da), de la fuente que lo cmite, (Atractivo o experiencia) o de
las reacciones de otras personas que reciben el mismo mensaje, sexgun Eagly y Ckatken (en
Moritles y col., T9O94).

Alguno
fuente
[SRE

de Jos heuristicos nuts atilizados con

cuencia se basan en la experienca de la
se pucde contiiar en los expertos™; en la semepingg Ca L gente parcoeida nos gustan
prarecida en ¢l consenso: “debe ser bueno cuando todo el mundo aplaade; o en ¢l
mumero Yy longittd de los argumentos: con tato ue decir, debe tener unn sohido
conocmicnto.

Se establece quce ¢s muis probable que las reglas heuristicas sean utibiztdas on las siguicnte
situaciones: @) baja motvacion, b baja capacidad para comprende el mensaje. ¢ alta
prominencia de L reala heuristica: el heuristico =los datos no mienten™ es nuas aplicable en
una discusion cientificat que en la valoracidn de una pelicula y d) fos clementos externos al
propio mensae son muy lamativos, cjermplo una fuente muy Hanutiva,

Fetty vy Cacioppo han claborado un modelo que pernute integrar los entogques anteriores,
Hamado Modelo de la Probabilidad de Elaboracion (dMyvers, 1 ), sesmun el cuanl cuando
recibintos un mensape, ¢l sujeto pucde tanto anahlizarlo racionalmente comoe proceder de
formu cast automuatica, guiandose por algin heuristico.

Dos son las tormas poincipales de que dispone el receptor para decidie st
mensaje:

acepta o no ol

1. L primera estrategia . Hamada rute central, se da cuando ef receptor intenta realizar una
evaluacion critica del mensaje, para lo cual analiza detenidamente  los argumentos
presentados, evaltua las posibles consccuencias que de cllos se derivan vy los pone en
relacion con sus conocimientos previos sobre el tenua Setrati, por 1o tante, de claborar de
forma sistematici uni serie de pensamientos en torno al mensaje,

2. La segunda estrategia, denominada ruta peritérica, ocurre cuando fa gente no tiene
motivacion o la capacidad de realizar un proceso tan detenido de eviduacion del mensaje.
Fl proceso perniférico describe el cambio de actitud que ocurre sin necesidad de mucho
pensamicnto en torno al contenido del mensaye. o oeste caso las actitudes se von nuis
afectidas por elementos externos al propio mensaje. como el atractivo de 1a fuente o las
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recompensas asocindas con una particular posiciéon actitudinal., Este coincide con el
procesamicnto heuristico.

El camblo de actitud quc s¢ produce a través de la ruta © camino central seri mis duradero,
servira para predecir muis la conducta y seri mas resistente a la persuasion contraria que el
cambio de actitud producido a través de la ruta periférica, segun el modelo de Petty y
Cacioppo. (Ver cuadro 1).

Las dos estrategias mencionadas constituyen los dos extremos de un continuo: el continuo de
la probabilidad de claboracion.

For elaboracion se enticnde que el receptor se implique cn pensamicentos relevantes al tema.
Cuando la probuabilidad de elaboracion es muy elevada, el receptor esta ulilizando la ruta
central; cuande es muy b Li utilizando la ruta periférica. En ambos casos se produce
persuasion asi comao a to largo del continuo. Lo que ocurre es que la naturaleza det Proceso
persuasivo cs difcrente en cada caso. Al tratarse de un continuo a medida que aumenta la
probabilidad de claboracion. la importancia de las senales periféricas disminuye, y conforme
disminuye la probabilidad de claboracion, aumenta L importancia de las sciales periférics

Asimisino, al concebir fis dos rutas en Lt porsuasion como extremas de un continuo, Fetty v
Cac xoppo estan reconodciendo que, en niveles maoderados de probabilidad de elaboraci
proc stasion que tiene lugar probablemente presenta urta mezela comple
procesos caracteristicos de cada uno de ellos.

La probabihdad de claboracion depende de dos factores necesanios v osimultancos: la
motivacion, va ogue aomavor claboracion mayor necesidad  de tempo v osfucry.
capacidad. Entre  las varables de tipo motivacional que mas s¢ han estudiado estia la
impheacion el receptor (O relevancia personal del tema del mensaje). Una persona que se
implique en un asunto, escuchara nuis detenidamente un mensaje, lo analizara y bu
APZUIMCIOs o favor ¥ on contrd, micnteas que siono le importa, se implicara menos en el
artilisis de 1os conterudos del mensaje.

For otra parte, algunos de los factores que s influyen en la capacidad del receptor para
fimplicarse en ki claboracion de respuestas cognitivas son la distraccion G mayor distraccion,
menor probabilidiad de claboracion) y ¢l conocimiento previo (Cuanto mayor sci este
conocimiento, mayor sera i capacidad para generar pensantientos relevantes al tema). Si et
receptor toma la ruta central | pues se encucentra motivado en relacion con et contenido del
mensaje y ticne capacidad r»uflcu:nlc para entender los argumentos y pensar sobre el tenu,
entonces ¢l cambio de acttud que se produzc, tanto en magmtud comoe en dircecion,
dependera de los poensamientos que kit comunicacion genere en ¢l receptor,

En la medida en gue ¢l mensaje evoque reacciones mentales no favorables ¢l cambio de
actitud sera inhibido en la dirceston defendida por Ia fuente , o incluso puede producirse un
cambio ¢ sentido opucsto. Siguicndo lo tormulado por s teoria de la respuesta cognitiva,
puecde decirse que la persuasion dependera tanto de 1a cantidad de pensarmientos en tornoe al
contenido del mensaje como de Lt fovarabilidad de esos pensamientos.

En los mensajes que suscitan pensamicentos posibivos o favorables, conforme aumenta la
claboracion aumcnta la persuasion. En cambio, en {os mensajes dque suscitan pensamicntos
desfavorables o negativos, conforme  aumenta la claboracién  se veduce el impacto
persuasivo.
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Cuadro 1. AModelo de L Probabifcdad de Potty v Cacioppo. (Fuente: Morales y col, 1994)
2.5.2, ELEMENTOS DE LA FERSUASION

Los factores que ntluyen oo el proceso de persuasicon y en su resultado, a partir del cuadro
propucsto por ¢l Frograma de Invesuxacion de Yale, som: 1) I fuente o emisor, 2) el mensaje
y 3) el receptor o audiencia (Mycrs, 19955 NMorales, 1994 Echebarria, 1991).




2.5.2.1. LA FTUENTE

El estudio de las caracteristicas dde la fuente reales trata de las personas que han entrado en
interaccion directa con aquéllos que las escuchan, en una situacion social generahmente
neutral. Asi pucs, las caracteristicas de la fuente que pucden influir en los receptores son:

L atractivo Je la tucnite

Donde se hace referencia i siquicn cnte ol mensaje esatractivo o no para of awditorio, y si
ello influirad © no sobre el nusmao. Los primeros estudios al respecto Hegaron a I conclusion
de que a mayor atractivo de la fuente para 1los receptores, mayor serd ol napacto persuasivo
del mensaje que emite, es decir, el mensaje gue proviene de una fuente por L que se siente
simpatia iene an mayor impacto. la imporctancia del atractivo depende del tipo de canal a
traves del que se envia el mensaje siendo relevinte solo on situaciones de contacto directo ©
canales audiovisuales (Cooper vy Crovie, 1954, Citado en Echebareria, 1991y,

For otra parte, diversos autores consideran dos niveles en procesamiento de b intormacion,
Un primer nivel ¢s ¢l procesamicnio antomatico ceniral, en ol cual ol supeto clabora la
nformacion Jde una forma no consaicnte, v en el que s procoess miovrnuacton periterica y de
carcter estético.

Por otra parte existe un segundo nivel do procesanuento gue serne el mivel de procesanuento
controlado. cn el cuad el sujeto procesa consarentemiente Lo mrenmacion. ¥y oon el gque se
procesa L intormacion de caracter senntico: se procesa tundamentalmente ¢l contenido
del nmensaje. Siose considena estas atirmaciones, se observarn gque L afirmacion sobre el
atractivo Jde B taente ne oes del todo crertio ] va gque dsta no prraduce grandes cambioes en fas
creencias del receptor, Estos cambios de produciese, vendrian dadoes por ol procesanmento
controbido. Este solo procesa faintormacion semuntca por To que ol atracova estetico de Ia
fuente no s relevante como foes ol contenudo del mensage.

Sinembargo. Morales (1999 menciona que ung tuente atractiva pucde determinae gque se e
presie atencion al mensaje, micntrias (uUe otra Nenos alriachiva ne evite que pase inadvertida,
En sexundoe Iugar, ol atractivo de [ fuente paede mmue ¢n o tase de aceptacion, pues of
receptor a traves del proceso de adentinicacion. pucde descar, pensar o actuar Jde ba misma
maners goae 1o hace L fuente, ¥ por altimo, Loadractive de Ta tuene puede imcrenentar la
credibilidad Jde Lo musnua, va que 1os receptores prucden asoviar ¢l atractive teaco g otras
caracteristeas fiseas positivas coma Lo hotesteladl sincerdadd o craedebahidad.

A este respecto, se pucde decir e 1os medios doe comuumicasion eseritos SO s cfectivos ©
influyentes que los medios audiovisuales. En los medios audiovisuales, ¢l contenido mensaje
queda escondido, entee Ly carctersticas osteticas det miedho, s cuales son basicamente
fiales periféricas. Mientras que on los medios graficos-esornos s¢ centran on el contemdo
del mensaje noe distrayende al sugeto Bacia oteas caracteristicas. v por tanto infhiyendo mas
en el

Por otra parte. se ba mencionado tinbien ol grado de nuplicacion deid receptor en ol renu de
COMUNICACON: CLwInta mavor sci i nophciaaion personal, mayvor sera e tendencia a
prestarie atencion .l propio conterdo del nwensaje, 4 os argumentos vono oo las senales
periféricas.
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Otras caracteristicas de la fuente que influyen para que la fuente tenga mayor o menor
capacidad persuasiva os ¢l poder de la fuente. Ll cual designa la capacidad de a fuente para
controlar los resultados que ¢l receptor puede obtener, o para administrar recompensas y
castigos. Cuando Ia eficacia de un mensaje persuasivo descansa en la capacidad de poder de
1a fuente, cs probable que se dé un cambio de actitud en el receptor de forma manifiestas o
aparente, pero no necesari:anente interno.

El poder de una fuente depende de tres factores:

1. De guc los receptor
¥ castigos.

2. De que consideren que la tuente utilizasi dicho poder para que fa audiencia se conforme
a4 su mensaje.

3. De que prevean que Ly fuente se ente

crean que b tuente trene claramente control sobre Lo

s recompensas

ara de su inconformidad o discontormidad.

Los tres factores han de darse necesanamente pars que una tuente sed poderosa.

Otra do las Caraciernsticas ©s fa semejanza gque presente con el receptor. Los etectas de éste
dependen de como se considere L sememeza Gle actitudes, personahdad, procedencia, etel).
La semcjanza actitudinal produce en enceral una mavor atracoion haci L tuente yoel que
esto se traduzea en mayor eticacia depende de ana serte de factores. Tina semcianza derw,
de la pertenencia o un nusimo Zrupo o categoria social,

Lar crodibilidadd de la taerte

A este nivel se ban analecade Jos clementos que imntlaven en L credibielad de L fuente comon
el status que ocupn el emiesoe

Ly connanze ue imspira ¥ s oy Ung Tuente competente.
Hovland y sus coluboradores styunoeron gue ctaanto fuaera tas creible una fuente , mavor
serua suefecto en ol Gontno de actinnd. Pero reabmente Jgque es o que hace gue una fuente
sea creible?

Los resultados de Lis mvestggaciones readizadas, han domoentrado gue b credebilidad de una
fuente depernde de dos dimensiones buivicas: saocompeteno i v s sences edad

La dimension de competencm, seoretiere a s el reveplor considera Gue o tuente trene
experiencii v estd intormada o cualiticada sobre fo que dices enodetentiva sioesta en sttiacion
de conocer Lo verdad o de saber o que es corredto,

Lia compotencul congque una tuente es poroibida depende g ver e numerosas
racteristicas, alsunas o Bes s estudhadas Las menoona O Recte totado en Morales v
col., 1994y

® i educadion, ocupacion v expoerienc,

* Fluidez en  da transmision delomensige. Cuando sootrata de nicnsajos verbuates o omedida
que aumente b presencir on clomensage deotepeticiones, pausas vocahzadas, dificaltades
de ariculacion y otros indicios de talta de Taidez, dismmnmuave fa competencia con que la
fuente os percibida,

Ly cita de fuentes que govan de cicrta aatorndind o prestiio aincrementa la competencia
con que es percibrda el emisor, aurdque este C1ecto o stela ser muy arncde v solo a ko
fucntes que imcialmente tiene baja credibibicdad.

s

34



e La posicion defendida por el emisor. Cuando ¢l mensaje emitido por la fuente viola
claramente las expectativas que ¢l receptor ticne (por ejemplo cuando la fuente habla en
contra de su propio interés), entonces se incrementa la competencia con que ¢l emisor es
percibido y en consccuencia su credibilidad.

La conclusion es: cuando la fuente es percibidit como experta (superior ¢n conocimientas, en
instruccion, en inteligencia, en exito profesionab. mayor influencia tendri el mensaje que
emita.

La sinceridad de una fuente depende, entre otros tactores, de L ausencia de n Je fucro, de
su falta de intencion persuasori, del atractivo que cjerce sobre el receptor, de que hable cn
contra de las preferencias de la audiencia y de que lo haga sin saber que estia sicndo
observada. Pero especulmente las fuentes son percibidas como sinceras cuando hablan on
contra de su propio terds, (Morales vy col., 1994).

La pereepaion de un intento de manipulacion paor parte de la fuente disnrinuye ¢l impacto
persuasivo del mensaje. Para explicar ¢l porqud, Brehm, a partir de su teoria de Ia
reactancus, me que todo sajeto ticnde o preservar v odetender su PFor lo que
cuando un sujeto percibe que s dquicre coartr o dimntar esta hibe se produce un
esfuerzo por parte del sigeto para proservarbs, Cuartdo un sijeto percibe que se e quiere
nunipular, se produce un efecto de bumeran hacia el enusor, de manera que ¢l sugeta
receptar se redfirma en posturas cont as o las que pretende mnculcarle b tfucnte. La
reactancia se daria unicamente cuandoe el receptor esta provoanente on de
emisor, o solo parcialmente de acuerdo. (Van Zanden, en Morales, 199:4).

wuerdo con ¢l

Con lo anterniormente expuesto, seodeduce Gue contorme aumenta Ly credibilidact de una
fuente aumenta la eficacia del mensage yoon consecuencne un mayor carmbio de actitud,
sin embargo, sexun O Keere, Lo readids es omaas complaja yo que en proamer lugzar, i
credibibidad de una fuente no es sicmpre baual de o importante v opor I tante no tiene ol
MismMo impacto sobree of cambio de oactitid) Y osexundo huars porgue el impacto de la
credibilidad no v aempre en L masna direconon ca naver credibalicknd munveor porsieasaon
tay oc sies on bas que una tuente de buia credibilbidond produce on nuiveor ciambio de
actiiud que otra de atte credibdida

La unportanci eelativa que Ty credhibnlidad de tna tuente tene sobre Ly persuasion depotide
de dos factores. En oproner heaar Jdel geado de anphicacion gque ol receptor tenga en el
contenido del mensajes deomanera que cuanto menos o8 Lo implicadion, auayor es la
maportancis e by credibilndads ety v Cacioppod, Lo cual quiere dedir due caanto s
importante os ol asunto pare cloreccptor, menoes impostantes son [ competenci yoota
sinceridad con que Ly fuente o~ percibrd St aparente contradccion se pucde exphicar o
traves ded madelo de L probabilidad de elaboracian: cuaando el tema o de poca relevancn
persorudd, <! receptor opta s bien por Boruta penifericad. En camino cuando ¢l mensage
toca un asunta de alta refevanca puara quien 1o recibxe, éxte opta s bien por L rata central,
en Lt cual so eacudrmaran nues detemdimente los arguamentos contenidos en el mensage. v la
tnportanci de s s tles periforeas e menor. r. Lo imprortancn et efecto
que la credhibiiidad nene sobre B persuasion depende de cranda el receptor conazaa guaen
es ¢l enusor -y su ocradoe de creditoludaad, Enomuachas ovasiones este conacinniento, v oxiste
cuando recibe el shatyo, yoen este Caso el etecteo de la credibihdad o unportante. Pero
este efecto desapurece cuando ¢l roveptor conoce quient ©s fa fuente despues de haber
recibido ¢} mensie.




For otrit parte, no sicmpre las fuentes de mayor credibilidad son mas cfectivais. En ocasiones
ocurre todo o contrario. Cuando se trata de un mensaje contra achitudinal (el receptor esti ,
en principio cn contra de lo que deficnde ¢l mensaje, las fuentes de alta credibilidad son mas
s de baja credibilidad. Cuando se trata de un mensaje pro actitudinal (el
cn principio , de actuerdo con lo quie se dice ¢n el mensaje) entonces Ia eficicia
de baja credibilidad. (O'Keete citudo ¢n Morales, 1994)

eficaces que
receplor estit
ey mayor para las fuentes

Estilo linggiiistico doel ensor.

Los estilos vertules “poderosos™  (sin colenllas), provocan uana atribucian  de  mayor

credibilidad a la fuente.

2.5.2.2. EL MENSAJE

El mensaje es elemento central del esquema Jde comunicacion: es o medio concebido y
fabricado para persuadi ralimente verbal, ¢f mensaje habla de alo (el probtema o el
objeto socril), imnmdica cual es la posicion de I fuente respecto o este problema u objeto.

de ks del receptor v oexpone arguamentos que paeden
toa ese problema (Fchelarnag, 1991),

posicion que nuis o menos diverge
rariar Lt posicion del receptor respe

Morales, distinQuce dos tpos de mensges: racionales v enonivos, Los raoromales som fos gue se
presenta evidencir en o apovo de L veracidad deogna posioron dadas v Olos mrensages erotivos
(lamados apelaciones gl miedo) en los cuales se ndica semplemoente Ly conseouenctns
de bles o indescables guice pucden derivaese de! measaie vode suaceptacan, B pronero os
eltiptco de L retorica clasica v de Jos srandes oradores

Mientras qgue ol segnndo apol hace referencia o b utihizacion ded nocdo oo elemento o
mmtar e rrrcedo al o receptor para gque obedesca oolneepie un
anstleizaron al respocto concluveron que existe
edo vt cantidad de peraasion. Caanto e
1ot ottt Sy cmbure o, osttidios
Braeal sino curviines, donde se considera

fornn doe persuisaon. B dearnt
punto de vistzae Los prrmicros estudios que
una relacion hneal entre la cantdad de
nuedo INAUZCIIIOS O e ITICHNEC HLEY O e

posteniores demostraron gie esta relacion no o
que o payor cantrdind de rmiedo babog anee mcsor conidad ddo prestiastorn. pero solo hasta un

punto critico g partie deb cual s seanimmos auewentando ol onivel de onedo buagaree ba
capacidad de persuasion. Fa cornunicacion gee genere ansiedont o attedo preducrn tres ipos

de mierterencias cmocionales: Ly atencian ded mcnsage. ansreavidadd bacn ol
oncdel comunreante (Jarss v Feshibach e Bobebarrn, 10301y

reducaion de

CINOT VIO evita

Se posce pocit evidenacte Jdeoctando es rmepor Uizar enn e s Saoionales O Cmotvos. v quie
aotones rectentes s gque cormmpornan b eticacie de lonmiensares raciorales con b
o a estudur L magniud dones que Bad Jdoe tener g mensage
como Lis condioiones e recortiendan s atilizacion,

las invest,
de los ermotivos, se han dedic
CHOHIVO PuIrs U sed eficnz, as

L posicion mas extendnds durante muchos anos tae gue fos mictsges cmonvos Jdoeomayor
ehcacky cran dos de magnnud mtermedia, S cmbero, Lropostoron s admiida en Ia
actualidad es que contorme aurmenta L ontensicicd del o npcado siscrtado eno el recepe

anmenti Lo cnicacia del mensae perstsivo. (Boster v Aongeaa, cntado en Norales, 1994, £

decir n ericicis depende de Dgrado de aucdo soscitadao on el receptor.
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Desde las teorias de la motivacion de  proteccion basidas en las  teorias  de  las
expectativas/valor los Hamanientos al miedo serin eficaces en el terreno de las conductas de
prevencion si incluyen ademas: informacion sobre la nocividad del evento, lu probabilidad
de que ocurra si no se toman medidas preventivas y L eficacia de las estrategias de

afrontamiento sugeridas

af..

Aaurentacion ikt teente a Lt wrdalcr.

Copresentan tanto las

Por argumenticion bilaterat se entiende o 1os diiscursos en los cuale
razonces a favor de la postura del cmisor como las razones que otros sujetos dan par:
mantener unas  posturas  alternativas o distinis a4 Ia que propone ol emitsor. L
argumentacion unilateral consiste en presenir unicamente of punto de vista que mantiene

¢l emisor, cn presentar solo las razones del emisor.
La eficacia de las estrategias dependera de:

e De que el auditorio, posteriormente escuche posturas contrarias o lus gue mantiene el
¢misor,

= el interes cantornicton que tenga ol auditorio sobre ef tenma,

= Delmvel de conocinuento de Leandienens sobee ol terna

U cuando o auditorio tiene L posibilidad de escuchar otras posturas alteroativas a
BlOJUC SO Uestet mias cficaz o

En wene
la del consor despues de b exprasicion de este, b estrate
nmcatacion nlareral. By dec contribuye a que ol auditorio establezea
tmentaciones, sino Lombien las que escuchara

inflavente os La de e
elementos Critcos puirg jusgar no sefo Las ar
despucs por puarte de otros.

For otra parte cuando ol auditorio ancamenic va o ser sornmeticds a Ll exposicion ded enasor,
80 Ly arguntentacion tmbateral se fne e s encaa,

CH este

Si el auditorio tiene niteres v oposce antoranacnan sobre of tema by osrategit s eficaz pari
influir en ol audorns o L utthracron Jde un argumento balaterady sopor ¢l contrario, of

AUAIOrIO 1O pene mteres n1omnfermecion o eatrategts mas ctrcas oy ko argumoentacion

vrnbateral.

pRIcALEON

OWilorrareiicnitory odo low e

Se refiere o corme harr deoscr ordenados Tos argumentos para Que sean nas o menos
influventes. Debe L fuenie persuasing hacer refecencrs, refutindolos, a los argumentos
CORLEATION o S posicion? ;O seran mictar que los pnorara?. Se han utibzado dos fornas de

orguaniz.ar los argumentos: meduante una ordenacion on clirnex, o rmedinite una ordenacion

en anticlumax (Bchebarzia, 199710

Ordemtcion en Chmax es aaquells el cual kos argumentos mas débides e exponen
iniciabhiente, v prosgre mente se van antrodacicndo aeeumentos cada ves mas solidos, de
forma que Jos argumentos nias consistentes son los que aparecen en ultumo fugar de s

SXPOSICION.

Ordenacion on anticlimax. supone comoencar L exposaicron con aeumentos muy solidos

pitra acabar con argumentos puas débiles.
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crvado que 1a ordenacion on forma de climax es fa mas atil y
cficaz en la opinion del auditorio y esta eficacir es aun mayor cuando la audicncia esta
familiarizada con el tema del mensaje. Es decir, depende de que las desventajas presentadas
y refutadas sean relevantes para los receptores, sexun O~Keefe (en Morales, 1994). Una de
{as razones de explicacion, es ¢l cfecto de contraste, ol cual dice que sise cmpivza una
ordenacion anticlimax, cada vez que aparece un arguimento, este vt a ser compitrado o
contrastado con ¢l primicro que se expuso v oque era mas solido. Al realizar  esta
comparacion, ¢! nuevoe argumento parece supertluce ¥y poco relevante. Asi o todos fos
raumentos posteriores il primero son poco relevantes, por lo que ¢l sujeto no s¢ ve muy
intfluenciado ante la escasez de argumentos solidos. For of contrario, Lt exposicion en orden
climax suponc que cada argumento va consolidiando los anteriores; cada vez los criterios son
mas solidos y [a posicion del emisor se ve mas fortalecida,

En términos generales se ha obs:

Una segunda explicacion se basa en dos concepros: el efecto de referenci versus efecto de
primacia. maginemos la siguiente situacton: se nos dis una serwe de rasgos de personalidad
de un sujeto, por cilactivo, inteligente, transigente Vo arectivo, Seguiditmente se nos pregunta
cual es el rasgo o los raszos que definen a un stgelo, asi alzunos supetos se fijaran s en los
Primeros rasgos micntras que otros o havan en dos altnmos, Lo recencn hace mencion a que
el ultimao rasgo es ¢l que dormina, el que mepor se queda en by cabera del receptor, voen base
al custl iterpreta el vesto de Tos rasgos. Poe cb contraro, ol erfecto pranac i bace referenc o
que es el primer rasgo el que doming el que permancoe mas canaonente on fos suyetos, voel
que steve parg mnterpretar los altimos rasgos v vna amnmpresion general Jdeoese sujeto.

cotande seorrara e e ncis poco
Tenisaje (Retty v

Existe una ventoa a ravor de los mensares ansbiterale
mstruidas v de receptores que estan atictatmente a taver ded contenido del
Cacioppo citade en Eehebuarera, 19091

'or otra parte, ol mpacto doe la mronmacion buasada on egemplos, g deseribe de sorma viva
y detalle il un aconteciniento o8 mavor gque el de lrointornacion bosada onoporcentes.,
promedios v odenus estadisticos Cluylor v Thomson, ciado on AMorales) As, por ejemplo, ol
Impacto de conocer gque ua sela persor bubie contrando o S (N Lie Johmson) rue
LYo ue anos de o coampanas en las gue seommdhicabn gue middes de norteamernicanos (aunos,
adultos, homosexuales v heterosexuales) eatabarsintesiudos por ol vicus

£ RPAXENI Y
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Hace reterencia a L Cuestion de St os mejor que ol ¢ v clegar
que al tinal Jos supctos establezean sus propee:s oot Jussones, o bren gue b tmal de la
expostcion el msmo exponaa Lts conchiaones.

Beoexposicoen chara e L conclusion

Hoviand v sus colaboradore ponsaban g

ncrementaria L camprension vl retencion del moensage, poro Gue si 1os receptores podian

extracr por cllos mismos ki conclusion. entonces se veran incrementidos [os procesos de

retencidan y o agceptiacion. Sin embargo se ha observado que Ly cleccion de una uootra opeion

depende de tres tactore

e D la complepdad ded mensgge. Con omensajes inuy complepos, parece thas 1til proceder
Ccon una Expheacion o exposicion final de s conclusiones, L razon ¢85 que Con mensiaes
nuis complejos, fos sijetos pueden perderse vosaon conddustones orroneas o, al menos
tormarse una idea confusa de 1o expuesto, por clio os oportnne exponer un resumen it
finl.

‘A
&



« Y ¢l efecio de reactancia. A veces la explicacidn o exposicion de las conclusiones puede
inducir 4 que los sujetos del auditorio perciban un intento manmpulador de sus opintone:
por parte del emisor, mientras que sino se explican os

auditorio Hegue por si mismo i clfas, ese efecto de re.

15 conclusiones y dejamos que ¢l
ctancit se ve disminuido.

De la motivacion del receptor, ya que en caso de andiencias poco interesadas o motivad

por ¢f tema de lu comunicacion, dejar L conclusion nplicita pucde ser pevjudic
la eficacia persuasiva,

al para
Repeticion.

Se reficre a st es nuis atil repetiv un mensaje o no.

f1lo va i depender de 1a complejidad det
mensiice que se emite. Con mensajes muy complejos, generabimente, se requicre un mayor
CSfUCIZO COZNILIVO DAL SHPIrocesIMIchio ¥ s estos casos L repeticion podria s

1til, La repeticion de mensajes complejos haria que el re
esas mensajes on la o memorin a
informacion.

cr acertada y
CPOr mantuviera por mas tiempo
corto plazo, con 1o cual podria procesar mejor esa

Por otra parte cuando los meznsajes son sencitlos. o repeticion de los

mismaos seria
contraproducente. porque producinian saepcion.

2.5

SL2LALEL RECEPTOR

i receptor ¢s spnultancamoente e blance al que apuntan tinto b fuente como al mensaje, ¢
el operador que povesa o miormacion proporaionada por 1a stuacion, s tuente y
nens.je

el
Iuscrepancng cntee Ios prantos Joovista Jol cnnsos v oreeepton

En un primcipio b conclusion era que o nenonr discrepaticnt endre ambos mayor era eficacia
del mensagye. Pero estas conclusiones tueron pronto rebatidas y cuestionadas, Asi por
gjemplo, Jones v Gerard en Behicharrial 1991 plantean Ly interaccion entre la dis
por un Lido v o credibiidad de B tuente por otros Cuando esta (ltima es al
<

“repancia

A . ¢} mayor
mbio de actitudes se producira cuando mayer sei B diserepancia, siendo 1o iverso con
fucntes do baa crediby i, Complicando aun mas las cosas, Mugny (op. cit) ha senalado
que Las posicienes muy discrepantes provocan rechazo o niv
cambios deoactitindes latentes.

1 publico, pero conduc
Podemos pensar que Loaintluenci de L discrepiance
que constderar bomteracaion conjunta de tres iactores

noa
a habe

fa discrepancu en cuanto tal,
Lummplhcacion o mmportanci ded rema parac el teceptor. v
L pericia percibida en el ennsor

o navor ainfucno e

Voo ddar cuando de o un mens ne sobire el recepior seova g da caandor
Lo discrepaneis entre el emisor v el receptor sen adta gue ¢ tema sea de miucha anportancia
para el tecepton, vogque el receptor peraiba alb ennsor comoe altamente experto cn el tenu gue
<eaborda,

For otra parte, s va g dar une baa intlucnoia y por consgguiente no habea un gran cambio
cuando, existe unis alta discrepancia entre ol eniisor v el receptor, una percepeon del tema



como muy interesante, ‘pero una baja consideracion de la pericia o baja credibilidad del
receptor.

Awtoestirna del receptor.

La autoestima ha sido estudiada en sus relaciones con las situaciones de persuasion. Uno de
1os primeros trabajos pioneros en este tipo de mvestigacion fucron los de Hovland y janis,

quienes legaron a la conclusion de que los sujetos con una estima débil, cambian mits que
los sujetos con una estima fuerte, va que al tener menos confianza en su opinion de los
demas para tener una bucena respuesta, es decir, L relacion seria lincal ¢ inversa. Pero
trab:ajos posteriores, como el de Cox y Bauer, han demostrado que ¢l problemia os mucho
miis complejo. Estos descubricron que los sujelos de autoestima media eran fos que mas
cambiaban, mientras que los sujetos con alta vy baja autoesthima serian los que menos
influencia afectan.

L st

uCCIOon

Se reficre a L omtroduccion de clementos distractores Onuasica, fuves, ¢ton ) para saanentar la
influencia del mensaje en el auditorio.

La utihzacion de estia estrates
eficaz

t. os dectr B unilizacion de los elemerntos distractores puede set
dependiendo de sl auditorio,  previamente  ticne  una posicion tavorable o
desfavorable respecte a la posicion o argumentacion que mannene ol cmisor.. ya que cuando
cl auditorio osta previncente posicionado en contra de i argumenticion o posicion JJdel
emisor, ¢n ostia stuacion in distraccion padria seroun medio oficiz Pata Conseuir mavor
persiasion o, al menos para evitar unomayor
respecte il cmisor (Morajes, 1993y,

posicananuento enocontra del anditorns

Loy autor

que sosticnen st punto. arguyen que loogque normabmernite e un sugete
Cuando estil escuchando os busear imternamente nnos argumentos que contirmen 1o gue esta
sscuchando o bien unos contra argumentos para rebatie lin posicion gue nuanticne ol enpsor,
D¢ osta manera s1oantroducimos . una

COPTOCITC UL Cs08 Provesos de contra ars

distraccion, 1o que ostarcimos  conspguicndo es
umentacion, con o cnal estaremoes evitando gque ol
receptor adopte una posicion detensiva trente al cmisor.

ticne un una posicion diterente sobre el tema gquce se v

Lo cambios cuando of anditorio noe

4 trarar. o la o posicion de este ¢s
parecikda o la mantenida por el crmmor, onoestas situaciones los crectos de la distracceion
serian contrapraducentes,

g

T,

Esta vartable hace reterenct

A s el receptor ha lenido previdmente intformacion sabre el
tema o st éste ya ha rormado parte de su experiencut. Un o gencrad se b encontrado gue

cuando el receptor ha tenndo experiencin previr es menos susceptible deinfluencu Las
actitudes adquiridas por ox

dificiles de ser moditicadas

poriencin directa son mas sohdas voestables v opor anto, mas
ANURICRT o IRCCPEOTCS W CIENOres

S ha encontrado que Crianto menor sea ¢l numero de receptore s, esStos ponen o invierten un
mayor esfucrzo coanitivo pard procesar L nfornmacion, ¥ por tanto,

nuis probable que



haya un cambio de actitudes, ¢s decir, es nuis probable que esa informacion ¢jerza mayor
persuasion.

For atra parte, ¥y en cuanto al numero de emisores, se ha encontrado que cuanto mayor ¢s cl
nimero de cstos, los receptores hacen un menor esfuerzo por procesiar todas
informaciones, con o cual sucede lo contraric de
en las actitudes.

las
ntes: una menor influencia o persuasion

2.6. MEDICION DI ACTITUDES.

Frocedmientos en la Medicion de as Actitudes.

Resulta obvio que ol concepto abstracto de actitud no pucde ser medido directamente. Por
tanto, es necesario encontrar los indicadores adecuados de una actitud. La mayor parte de
los metodos de medida de L actitud, se basan en el supuesto de que las actitudes pueden ser
evaluadas por medio de las opimones o creencias de las personas acerca de los objctos de
actitud  (Morales 19943 Otros mdtados intentan apreciar ¢f caricter evaluativo de
actitud mas directimente. Casi towdos los mdtodos estan basados on Ia conceptualizacion
widimensional de Las actitudes. A etectos de una clasificacion posterior pucden
diferenciar metodos de medida directos ¢ dncdirectos, Con fos primeros soo pregunta
directamente al sujcto sobre sus actitudes u opimones, es deoir, 10s sujetos tenen dque dar
almuna Clase de autondescrpeiones, Todas Las

una

iproxmaciones chisicas Lt medicion de La
actitid (Tecmca de Thurstone, de Likert, de Guttman de Edwards y Kilparnk, Diterencial
Semuantico, etc) Por otra parte, con los métadaos indirectos se intenta medir tas

ctitudes sin
que Lt persona que sostienc

saoactitud sea consciente del procedimiento de medida. 1a
ventita deestas ultimas lcomeas madica en gque son nenos suscephbles o In descabilidad
social o jos motivos autopresentacionales,

primeros  procedinuentos on desarrollarse fucron los basados en procedimientos

res, los cuales comenzaron a partic de los trabagos de Thurstone sobre las actitudes
religiosas (Summers, 1976

Diesde sus nucios, I anvest
clemente cognoscitivo, v

NTSH EENG LIRS

aometrice de das actitindes se b centrado en el
por ho tanto en L determinacion de Lo posibibicdad de miedir 1a
actitud a partr de bas opuones de los sujetos,

2.6, PROCEDIAMIENTO ESCALAR DE THURSTONE (O AETODW) D ESTIMACTONES
SUNMATORIAS,

La escala cre

dix por Thurstone poertencece

Las de apa experrnental, denonminada asi porque
los valores quee se astganan o cada uno de Jos tems de baomisma son asignados por un grupo
de sujetos que actuan on su calidad de expertos, por ke que dichas califrcaciones son
independicntes Jde las posibles mucstras de sujctos o bos que se les pueda aphcar L escala, Se
pueden distinguir Jos fases importantes. Pfrimero, La fase denominada de jucces on donde se
crea la e L en osu totabdad, mientras que la sexunda fase denemina de aplicacion
practica. se determina la puntiaaion de un grupo o de los sigetos de dicho grugro dentro de
fa variable de acttud que se desca medn

4t




Si bicn esta cscala sirve para medir cualquicr tipo de actitud, es imprescindible la
unidimensionalidad, ya que las técnicas estadisticas que se emplecan para comprobar si la
escala es adecuada no son validas para el supuesto de que existan varios aspectos diferentes
a medir.

Los supucstos fundamentales de los que parte Thurstone son do.

-La ley del juicio comparativo, que implica que cuando se produce un numero de
valoraciones repetidas sobre  una misma preguintil o estimulo, las  variaciones que se
producen se distribuyen de acucerdo con la curva normal. St s al conocer la
distribucion de las opiniones, (lo que es pasible aplicando un estadistico de tendencia central
y otro de dispersion), se pucde crear un continuo psicologico de dichas opiniones, de forms
que es posible situar a cada sujeto en dicho continuo, sexun ol grado de atribulo que poscit,

Las implicaciones de L ey del juicio comparativo son tres:

-Cada estimulo darid lugar a un proceso discriminante, expresando un valor en el continuo
sexun el atributo considerado.

-Dadas las var
-

wiones intrarndividuales, serd necesarno aphe:
z paara que sea posibie Hegar b ung distribucion de npo norma

rocada estimulo mas de una
1

-ka discrimumnacion de los estimulos se pucde determniar, como se ha comentado mediante
un estadistico de tendencin central v ootro de de ion, Como estadistico de tendencia
central Thurstone elige Limediana Ces decir el percennl 50, nuentras gque como estadistico
de dispersion chge L distancia itercuaral (es decir, P25 - 1'75)

-El establecnmicnto de mtervalos aparenteniente pnnales, dadas Lis caracteristicas anterores
de L distribucion, sera posible crear una deomtervalos en b que cada item este
esculonado con respecto a los demas, de torn Que e consian unos intervalos que
representen puntos concretos del contmno psicoloqico subyvacente. Se o trata dde diviedse eb oge
e abeisas de Lo distmibuacion on pumios que expresen grados de o acntud de acueedo con la
distribadcion normal,

Thurstone dividto intctabmente dicho contimue on once puntos reprosentandos ¢l primero de
cllos el extremo niis favorable hao L actitad gque se desee micdirs ¢l punta sers el oy
medio, y el altimo de los puntes Lo oactitud mas en contra (0 viceversa); sin emburgo o
normal ¢s utihizar un numero Mterior Jde L punitos, nunea anterior o Clile o, ¥ sicnipre impar,
de fornu (uae exista Gna posicion totabimente termedia

Los Pasos necesarios para construir unag oscabla bago el provedimento de Thurstone, descritos
on Mdtodos v téonicas doe investiguacton (D, 1992

SO prpner fos iternns srncnrles.

s espoeaitica L varable de actitud que se v buomedn
continue que vk desde aspectos muy positivos o iy
neutrides ¢ indiferentes. Posterionmente se obhencn cntre 100 v 150 enunciados o items,
todos ellos cionadas con la actittid die descamos miedir, v sea solicitandoles a varios
arupos de personias que escortban sus opiiones sobre of asiaito on cucstion, escogerios de

debimta b medida o traves de un
nexativos, ancluvende actiludes

az



escalis anteriores relacionadas con el temu, de teorias, de la propia loxica, ete. Se editan los
enunciados en una lista y tomando en cuenta que todos ¢stos cubran 1o mejor posible todas
las gradacioncs desde un extremo a otro de 1a escala. La amplitud tof de actitudes debe
cubrirse en toda su extension.

Dichos cnunciuados deben ser tales que pucdan aceptarse o rechazarse por un hipotético
sujcto contorme a la concordancia o discrepancii con suoactitud, por o que para osu
redaccion se deben evitar lus proposiciones que contengan nuis de dos argumentaciones {es
decir deben ser simples), deben expresar la actitud actuwal (es decir no Lr del pasado). deben
ser entendibles por muchos grupos soctiles (no poscer un lenzuagje O jerga especifico de
algun subgrupo, lo cual hace aplicables los items a un grupo restrinsido de sujetos), debe
pensarse que no coincidan en su aceptacion o rechazo conjuntamente dos individuos con
actitudes exiremas y diferentes, se debe huir de los adverbios de cantidad vy de expresiones
extrenuts (nunca, todo, siempre, ¢te) y se deben evitar las negaciones, sobre tado las dobles
nezacion AS1 COMO evitar conceptos relacionados v contusos que no permiten la clacidacd
det enunciado, o demas de que 1os itemns deben prever due st aceptacion o rechazo indigue
.|Iqo con respecto a b actitud del supeto acerca del astinto en cuestion, os decir, dinigirse a la
variable a medir.

Froctu Jo pucces.
Una vez pensados 1os items, seorealiza o prucha de jucces. fars o cual, cada uno de los
items seomprnien cnotarjetas vose sobioitl o un conjurnto de personas (200 a0 30M gque
actuaaran de nuanerit objeliva (sin tener on Cucnt su pPropii opiiion) QU eXpresen en qucé
punto de un continue se situare unatem. Para ello] cada juez have once montones (uno par
cada punto del continuo ondicandoles que Jos que incluyan en ol primer monmon seran los
que mas expresen una actitud oen proodel aspecto concreto aomedir, voast hasta situar en el
altimo monton los (ue expresen Lactitud mas en contra, L4 arci consiste esenci llll\LHlL’ en
clasimicar las taretas en T arupos de maneed gque parczean estar atialmente ospaciad:
araduad.as,

(s}

CORISITLC TN Tt (00T pairn

conste cun ey, et b que fas Glas sont cada une de das vatoraciones de los jueces
para Cda atem, voLas columnas son os stems amctales dos 100 0 150 itemns evaluados). En
est matriz, cada colnmna comprende Las valoracrones de tados los juece cada iten

ante

Dctcrntnicion dod valor es e e pterr
fara ctho, seocalctta operativamente Lo mcduing de cada dtem, es deair, o mediana deoairda
coltimna de b matnze A disponemos dean estadhsioo de wendencia conteal para cada item,
it dque el valor escatar Jde b aseveraceson ox o vador por debago del cnal fue cotocada
Justamente por la nmited de los tectores 7 sanmiers, 1976 es deon s oseleccrona de manera
que b omitad de los lectores seoubnguen en el extremo mas positivo vl otra mitad en el
eXtreno aanas TN LTIV

DIcternirracion GO L persion Jdiscrinnnasiie vl Hetrr.

Fara cllo, operativarente <o calculs Ly distancie intercuartl, on decivs la diferencn entre el
tercer cuartl @ poercents] 75 v el primer caartil (o percentld 250 De esta manera se obtiene
un indee de ambngucdad o de dispersion de cida item (es dectr, se calcula tambien para
cada columnag Jde La muaniz)
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DIctermiicion de b validers Jde cada item de acuerdo o su disprerrsion.
Para cllo, solo nos quedarnos con aguellos items que no scan may dispersos. 1 criterio

habituul ¢s que no superen el valor de dos en la dispersion diseriminante:; los que 1o superen
se eliminan.

Lrxcternunicion del niimmcero de dtems e Lo escals detinitng.

Se picnsia el numero de items que se desea Que posea L escala detimitiva (de 20 a4 30), y se
divide ¢l espacio del continuo entre ¢l numero de items. Asy, s descamos por cpemplo 20
items, vy ¢l continuo es de 1 a 11, los extremos del continuo sicmipre ostan comprendidos
entre media unidad por debajo del prinmwer punto central (es decir, 0.5 en este caso) vy media
unidad por encima del alamo punto centrall en este casa, 11.5). Por tanto, nuestro continuo
imphca una longitud de 11.5-0.5=11. Al desear 20 items L division 11720+
dividimos ot continuo cada 0.55 unidades.
limite nferior (O.5) hasta 1.05; «l
comprendido entre 1095 y 11.50,

0555 es decir,
e esta tormua, el promer mtervalo sera desde el
segrttde, desde 105 hasta 1,600 v ast hasta ¢l

Kleccron de i ient.
Una ver dividido e} continuo, debemaos clegnr solo un tem para representar cada uno de sus
20 intervalos. De los que poscan an valor escalar dentvo doe cada antervalo, se clegira aquel
que se aproxime nuis al punto central def musmos A para el proner mtervalo, de todos los
items cuyo valoy escalar este entie 0.5 v 1LA5

secharaal e se aproxime mas g O.T T

Apltcatcton Lt dos it o rnap o o s

Selecaionados ya los items detingtivos, et el cremphoe 200 seoaphioan los mismos, und vez
balancceados al arzar, a un
instrucciones para que res

sy o stpetos en el que nos anterese mnedie Ly actitud, daandotes

soncdan ante cada cnunenido s estam de acnerdo o ondesacuerdo,
 puntuacion de cada stieto on bk escala sora L s de tos vadores escatares de o los ems
con los (e osta de acuerdoy a puntacion det mrupe sera b medee de Ly puntuacion de coda
sujeto.

£l procedinmiento de Thurstone o Lalbsw

oo pero asegira e riataintad ol poscer L crtada
prucha de jucces. Exanunaremos a contmuicien cf procednnemo de takert, mas rapido en la
construcaion de escalas,

2.6.2, FPROCEDINIENTO D LIKERT AL

MMETODO PE ENTENMACTONES SUNATORIAN)

L propucsta de Likert pretende ser o adtornativa ol procednmento de Thurestone, en
cuanto que san perder tiabihidad trata de cnceontrar una tavor sencitleze setriata de cmplear
otro mctodo, de cabincacion denompnidae comoe Lis estimnaciones sumadas (o de las
tasaciones suniudas -metodo de 12504 v 5

La micdidia v Lo construcaion seocontan on todo miomento on fos Swietas, vono en otres
colectivos (Conwe seria b cano de Tos 1Ueces?o A, Lo IS RIos siicios Gue expresan su actitud
concrett son los que sieven pard b constracoon de L oscala, o otro Lado, paate del
supuesto o que ante cada reactive s stneto poedie expresar saoactned, siempre que ol
TERACHVO 8¢ CXtremio (e o 1avor O muy o contra) vogue dicho sujeto posca una escala
Para guardar saorespuesta (lesde ey de o acuerde Baste maies oo desan erdod Asy L teonicat
mide indirectiumente Las actituddes al calcular el aleance en el Gl abauen sostiene creencias
POsitiviis o negativas dacerca del obieto.s Bsre metodo, seobua
meétodos mas aceptaddos.

nuintennie como uno de fos
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Fara Ia construccion de i escala se siguen los siguientes pasos, (Diaz, 1992.):

Freparacion

Sc preparan los items iniciales. Para elio no son precisos tantos enunciados como en
del procedimiento Thurstone, sinoe que basta con pensar de 2 a 3 veces m

los que deseamos que tenga la escala final. Se debe tener en cuenta que los enuncuudos scan
expresion del comportamiento deseado Ginhelos o disposiciones voluntarias que peormitan
un juicio de valor y no sus opiniones con respecto a situacionces de hechod, que sean claros,
concisos y directos, (que fa respuesta modal corresponda al punto medio de la escata de
respuestas, ue sean unidimensionales, qite scan contestables desde una e 1a de muy de
acucrdo o muy on desacucerdo, y que 1a mitad expresen aspectos imuy a favor de la actitud
que se pretende medir, micntras que la otra mitad expresarian aspectos muy on contra.

¢l caso
enunciados de

Falanceado y o asixnacion Jde i eseala Jde respracst.
A continuacion se halancean los items, se le

wade e escala de respuestatque sucle ir desde
muy de acuerdo aanuy on desacucrdo, a veees con punto intermedio, o stel tema s delicado
puede que 1os stjetoas teaten de no comprometerse , sin punto mtermcedio),

Se asignan a Las respucestas vadores del T al 5 con ana alta puntuacion retlepacdo desacucrdo
con las declaraciones tavorables o desacucrdo con las declaraciones desfiavorables
puu\us ¥ \'L‘l ables y destavorables

54,32y
al posm\n.
2, cte.

(/\sl. fos
on vahuados en direcoiones diferentest es deair 11,2345 y

L Elextremo 1 ae aspgnara siempre al extremo negativo (h Lo escala v el extramo 5
s enumeran: por ciemplo,muay de acuerdo eqgquovale a b

ante doe acucedo a

Aplicacion e L escala Jeorespuiesta.
Se aplica Ly escalaa g muestra de sugetos, prdiondoles saopimon ante 1os items, v con sus
FESPUCSEAs Construmos una muaz, on e que en las flas tenemos a cada sajcto, y en las

coltminas 1os atems, Cada castlla posee i numero, que os L aradacion de la opsnion de cada
stjeto gl sterm, tal como fo determinamos con antersovindad,

Crmduo o vt

Cambiamos pard [os e que estabun expresando une actitd newgitiva sus ovaluadiones.,
Asi, stel tem 3 expresatu unaspedto en contra, v Lt escaln de respuestas ibn desde Tnuy de
acucrdo) hasta Ttmuay en desacuerdoy, reabizamos

mnners G:oel vakw 7 ocanibia por
sSnétrico et 4 v ast sucesivaanente, b

10s siguientes cambios on bt columna
sunetrico 1 ol 6, por suosimctrico el 2 el 3 por su
sta cambiar ¢ 7 por su simetoico ¢ 1A contimuacion,
allamos Lo suma de pantisiciones (va todas en positivo de cada stgeto ante 1os items que se
fe han presentadoe tes deawr, athiunos el stnatorts de cadn 1ila de Lo matmiz . De tal torma

que una puntaacien alue total retlena sobre todo actttudes favorables sobre ¢l problema y una
puntuacion b total retiega

sobre tode setitudes destavor

ibles haci ¢f problenm,

Meddriara
Se o halls L mcdiana de cada wne de las columnas de L matrz, os deair, de cada uno de los
ilems,

Flarieaactory Je os Supchon ol pranitiancrones en L oseala e
Fara oo v examininrdo el samatorio de cada e de Lomateg
por viento de o sugetos que niees puntuan
puntuan reciben ¢l nombire Jde

rcdni.
2o nos dquedamos sole con ¢l

Sy el 20 por Gento Jue menos puntian, Los que mas
rupoaito, v 1os otros de seupo baso.
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COmprohacion y admision o desestimacion Jdel riem.

Comprobamos st cada item es vilido para la escala o no. Fara ello, construimos una matriz
de doble entrada para cada item: en las filas se establece cuantas puntuaciones obtenidas se
han situado por encima o por debajo del valor de 1a mediana. En Ias columnas, si el sujeto es
del grupo alto o bajo. En cada casilla tendremos la frecuencia de cada posibilidad. Se aplica
alguna técnica que permita comprobar st el item discrimina ep. Test de [a mediana, o la
prucba P de fisher, o “Chi” cuadrado. El resultado del estadisnco empirico obtenido, sc
contrasta con el estadistico “Chi™ cuadrade para el nivel de confianza elegido y con un
grado de libertad. Si el estadistico cmpirico sup al critico, se admite el item: por el
conltrario, si ¢l estadistico cmpirico no supera al critico, ¢l item se desestima,

Grupo Alto Grupo Bajo

Puntuaciones >Mecdiana

AMediana

Puntuiciones

SCCIOn 3 detertiicion.

Tras la comprobuacion del poder discriminante de cada item, seleccionamos tantos como
descarinmos que tuviera la escala. de forma que Iunitad expresen o neganvo de Ly actitud v
Ia otra mitad lo posttivo. Para ello, elegimos, bajo ol supuesto de que descaramos obtener 20
items, los 10 items vilidos de torrmulacion positivit cuyvos valares del estadistico empirico
lidos de formudacion negativa, cuves valores del

ados

hayan sido mus clevados; v los 10 ftems
estadistico cmpirico sein tambnen s elev

Balinceando 3 aplicacion

Determinados los atems que van o componer L escala, se balancean adecsdamente y se
muestras pertmentes. o pantuacion de o cada swyeto en Ly escala es {a
pucsta que clja para cada dem. cambiande o sus

pucden aphicar i L
suma de cada alternativa de e
PURtUACIoNnes simdétricas fos ioems negativos, L puntuacion del rupo s la media de fas

puntuaciones de sus sujetos

MATENTO ESUALAR YL GUTTMAN,

procedmicnto creado por Guttinan o Suntacers, 1976, recibe o nombres e Analisis
calogramaitico. y no consiste en urn sistene de cregcion de escalis, smo que s u reguisito
adictonal que pucde comproburse sobre escalis va oreadas medante cualquicra de Lis dos

teontoas anteriores.

La nocion basiea de L escalade Guttiman o acumubativig s que entre 1os reactvos que

fornuan Ly escablis exaste trur relacion interna tal que urn persond que ratitica o concuerda
Sara todos 1os reacivos ue esten

COM 12T reactiva (que ot U pasicion escabar dada, satirnig



Comprobacion y adniisicn o desestirmacion del stent.

Comprobamos si cada item es vilido para la escala o no. Fara cllo, construimos una matriz
de doble entrada para cada item: en las tilas se establece cuantas puntuaciones obtenidas se
han situado por encima o por debajo del valor de la mediana. En las columnas. si el sujeto ¢s
del grupo alto o bajo. En cada casitla tendremos la frecuencia de cada posibilidad. Se aplica
alguna técnica que permita comprobur si el item discrinunia cj. Test de la mediang
prucba P de Fisher, o “Chi” cuadrado. El resultado del estadistico empirico obtenido, se
contrasta con ¢l estadistico “Chi” cuadrado para ¢l nivel de confianza elegide y con un
grado de libertad. St el estadistico empirico supera al critico. se admite el item; por ol
contrario, si el estadistico empirico ne supera al criticao, ¢l item se de

, ol

CSUITRL.

urupo Alto

upa Bigo

Funtuaciones >Mediana

Puntuaciones< Mediana

Seleccion y deterrinaciorn.
Tras la comprobacion del poder dis
desedramao:

runiinte de cada item, seleccionamos tantos como
que tuviera ta escala. de torma que L matad expresen 10 negatvo de la actitud v
fa otra mitad lo positivo. Para clio, elegimos, bajo ¢l supuesto de que descaramos obtener 20
items, los 10 items vahdos de tormulacidon positivae cuyos vitores del estadistico empririco
hayarn sido mis elevados tos 1O dtems validos de formulacion nezativa, cuvos valores del
estadistico empivico sean timbuen mas elevados

prficiaciors.

Determinados los atems que van 4 componer b escala, se balancean adecuadamente y se
pucden aplicar a Las muestras perunentes, Lo puntuacion de cada sugeto en la escala es 1a
suma de cada atternativa de orespuesta que ohija parn cada teme cambiando a0 suas

puntuaciones simcetricas fos tems negativos. La puntacion del grapo sera L media de las
puntuaciones de sus sajetos

2.6

3. PROCEDIMIENTO ESCALAR DY GUTTUAAN

1 procedhimiento creado par Guttnian
Escalogranuitico. ¥ no cons

adicional que pucde congr
tecnicas antertores

Cen summers, 1976,

il el nombre de Analy
ters de creacion de e

Al SO Gue o un requisite
oborse sobne escalias va creadas medoimte cualiuuera de s dos

Ste enoun sis

La nocion basiea de Ta escabin de Guthman ooacumulativa, es que entre fos reactives gue
forman L escahu exaiste unaorelacion inrerna tal que wna pPersana Gue rantica o concuceda
CON UM redo v e orapa unia paosicion escalat dada, ratiticara todos fos teactivos que esten




por debajo de ella en la escala

Si s
compuesta de 4, s¢ sabe tumbié

sabw que una persona

tifico 3 reactivos de una escala
n cuiiles fueron los reactivos que clla ratifico. Por otra parte,
todos 1os sujetos que ratifiquen solo 3 reactivos, ratificaran 1os mismos tres. De esta forma, es
ble ordenar a los individuos en categor

ciones de 105 reactivos

15 0 posiciones relativas detinidas por las
tificados. Bs cierto empero que estas cualidades de
deterioran aanedida que disminuye L consistencia interna,

escala se

Los pasos que se siguen para L determinacion de si una escitla ésta esc
de st dicho instrumento nicial ha sido elaborado
mediante la tecnica de Likert.

alogramada dependen
mediante la teenwca de Thurstone ©

Pasos a seguir oo e sapuesto de 1 tecnica de Thuarstone (D

7, 1DO2):

- Preparacion de ba muatriz de respuesias de los sujetos (no de los jucces) ante los items
detimitivos: para cllo, se disponen en las Nl
flems. Dentro de cada casitly, se espeaitica
con ¢l vilor © Ly contestacion “en de

los sujctos, y en las columnas cada uno de 1os
con el valor 1 la contestacion *de acuerdo” |y

sacuerdo™.

=S¢ halla 1os sumaternios margimaies de L ot
POU SUCLO VPO items,
que los sumatorios

de fornma que s¢e obticnen los sumuitorios
A continuacion, seocambian Jde o orden Las filas de forma que aqucet
son mas clevados ocupen Las prime POSICIONCSS, Y sC vayan
distuimuycndo los vatores por Olas de 1ormu gque o uluama de etlas sea fa que ha obteniendo
WL SUNLUOro nus bapo. Despuces se cambian de orden Las columna
POSICION 11 Coltnmimt Cuyo SHmatorio sea nas buajo, v

5, poniendo en primera

a1 hasta Hesane o Lt aitirea columna, que
debe ser el gue posce el sunatorio mas elovido, Bsta operacion ~o pucde realizare tantas veces
COtO SC Becesario, st dquie obtenganies L musima contipguracion o pesar de gque
cambilamdo alyunas tilas o abzunas columnas

suaan

-Se construve el escaloame

que es una Ldivision entre los valores U ode L muatriz y los
valores O, de mancra que o es pasible avanzar on borcontal muas de un geni, ¥ que la
configuracion resuttante debe ser stmilar o la duaconal proacipal Jde Lomatoiz, Logicamenite,
sera bastante dificil consegun que el escalogranta divida adecuaadamente los unos v los cervos.

stan en L zona de 10s unos s conswderaran criotes, .o mismo que fos
valares uno gque exasting en ba zona de los cervos,

Lavs valores Coro e e

Se cadcula el indice de

prodin tvidad L cuya torme i es e siuente:

En donde:

= Numero totad de crrores
Nunero de items de b escata
Numero de supetos.

Si el indice de reproductividad es imayor o fgual a0 000, i escala es vidlidas sin embargo, s
1o alcanza al nenos Jdicho vidor, b escala noes vilada,

La aplicacion de L teenica del eacaloqzena a las escatas de tipe Likert recibe ol nombrre de
Tecnica Cornell, v sigue una serie de pasos que implican el nusimeo procedimiento que ya ha
side detallado. pero para cada uno de 1os iteims, con ko que fa teontea permite decidie st un




item en concreto debe pertenceer a la escala o no, a diferencia de Ia aplicacion de Guttman a
las escalas de tipo Thurstone donde se acepta o se rechaza la escaln en su conjunto.

scatlas de intensidad, segun Summers (1976) es:

La Técnica Corncll para cl anilisis de

1. Se comicnza definicndo ¢l universo de contenido gque se va a estudinr(esto es definir el
contenido gencral de las preguntas que se van a formular

2. Se define la poblacion de individuos

3. Se determina ¢l mucestreo aleatorio de personas y del universo de contenido

4. Las personas dan respucsta i los reactivos.,

5. Una vez analizadas las respuestas a cada reactivo, se debe probar que el universo entero
de reactivos forma una escala con respecto a la poblacion de individuos (factibilidad de 1a
escala). Se dice que el universo es miensurable por escala con respecto a la poblacion si es
posible ordenar a las personas de mayor o menor, de mancra que a partic det rango de
una persona sokimente podamos reproducir st respuesta o cada uno de los reactivos de
un modo sencillo.

Rrama son procediuentos pari encontrar
: 4 cada

Nota. Las diferentes tecnicas de anahisis de escale
el orden jerirquico de las personas gue reprodudcican mejor las respuestas de €5
uno de los reactivos,

2.6.4. PROCEDUIMIENTO ESCALAR DE LINYWARIDS YV KILPATRICK

Este es un procedimiento alfcrnativo i fas propuestis de Lakert v Thurstone, en caanto dque
une ambos procedinuentos, v orecore tambien por ultimmo Ly comprobacion del escalogranma

de Guttman., En rormu xenerial, Jos puasos que se siguett son fos sigitentes:

de jucces. al il que con el procedimienio de Thurstone, v determimacion de que

=> Pruck
items son vibidos, seenn se ha comentado pari dicho proceso.

=> Los items seleccionades sexunt ¢! procedinuento anterior reciben un formato de respucsta
tipo Likert, v se comprueba su vahdez segan b ‘Feomca Likert va comentada.,

= S¢ seleectonan fos items mas validos segun sy puntuacion medante la téonmea estadisuca
del cochiciente “phi™, en Tuzdar Jde hacerfo mediante otras tecmcas ya comentadas ol
explicar ¢l procedumiento de Likert.

= A Jos items resulbantes se les aplics L tdomca Corneli (oy deaivg fa teomca del escalogratma

sutman para escilas de nipo Likert).

do

TEINVOSN

LA UTIL CION YAy

20 PROCEDINMIENTOS MEDIANT

A pesar de la pmportanci Jque han temdo Lis teonicas escalares, estas no han sido las anic:
tambicn se han medido las actitudes mediante teenicas de adjehvos como las spqtentes:

2.6.2. 1. LATECNICA IDEL DIFERENCEAL SEMANTICO.

Il diferencial senuintico os una tecruci desarrobada vy creada por Chiaries B Qsmoad v coll,
que perpute medie las reacciones de las personuas o padabras voconceptos estimulos, en
terminos de estimaciones sobre salas bipolares por adiehivos antonimos (Hes, 1970 atado

en Summers, T976).
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Un gjemplo de escala DS (Diferencial Semantico) es:

Bucno _ — . Malo
3 2 1 (o] 1 2 3

Generalmente, Ia posicion marcada con 0 se denomina “neutral™; las posiciones de 1 ose
denominan “ligeramente™; las posiciones de 2 “bastante™; y las posiciones de 3
“extremadamente”. Una escala como esti mide la direccion de una reaccion (por cjemplo
entre bucno y inmalo) y tambidn la intensidad (desde Jigera a extrema)

Las estimaciones de cada objeto se correlacionan y analizan factorinlmente para determinar
las dimensiones del significado. Numerosas repeticiones de este procedimiento han
contribuido a demaostrar estabilidad de las tres dimensiones siguicntes: ia evaluativa, la de
potencia y la de actividad. Los nvestigadores asantieron,  siguiendo un  concepto
unidimensional de Ly actitud que, los pares de adjetivos que mostraban altos pesos en el
factor evaluativo (altas corrclaciones con ¢l factor) cran apropiados para describir la actitud
de una persona hacui el objeto en cuestion.

Estos tres factores fornuin la estructury EPA v segun Osgood todo concepto a evaluar posce
una saturacion en cada uno de 1os tres. s blen algunos Coneeptos s¢ saturan mas on unos
factores que en otros. S cmibargo. on la actualidad, se tiende emplear Ly leenicn
simplemente tomando en cucnta b dimension evaluativa por las semejanzas que presenta su
unthizacion con respecta a s escalas paicometricas comao fue propuesto por Osgoud. pero sin
respetar la diferenciacion de los tres factores (Diaz v Salas, 1975).

Cada uno de tos factores pucde medir una parte de 1o achihad, y para oo existen pares de
adietivos antonnmoes gque son naas adecuados para un fctor que para los otros. Asi, algunos
de los adjetivos idoneos para I dunension de evaluacion son: bomito/teo, bucnodmalo,
sano/enfermo, ete. Por su parte, alwunos de los adjetivos mas adecuados para L dimension
de potenci srande pegqueno. poaderoso/impotente, tuerte /debil, ete. Y por ultimo,
alginos adjetivas que representan b palo de L Actividad sons rapidoslento, vivo/muerto,
ruidoso/quicto, eto.

L determinacion de que pares de adictives son 1os muas doneos on nuestra lengua se pucde
encontrar en el diterencial senmantico Jde Dz Gy Salas ML (1Y 1, ¢l problema
que  plantea ol diferencial semuantico, on gque mientras gque el tactor evaluacion es
pstcométricaniente mprartiante, v s cncuentra que supropordion Jde vartanza es elevadin, no
ocurre 1o mismo con otros, v sobre todo con et de Actividinds de esta maneva, ol fastor que se
pucde medie moednimte Lis tecnicas escalares. (O que clertiamente cmpaang un poco la unbidad
del procedimietito de Osaoad,

Metodoloxue
En lo referente para claborar una escata de Daterencial Senuintico, los  requisitos
mictodologicos que deben cumplirse sexmun [haz v Salas (1975, son: a) sel
Piprocedimiento de recolecoron de dato
anahisis estadistics de los Qatos,

secton de escalas,
L v opresentacion delanstrumento., v O tratamicnto y

IO csenihas

Se dhispone de un numero garande de escalas tratudas ractorndmente para el adioma espanot
{estudio realizado vn Mexweo: Dhistrito Federal » Menda, -Diazy Salias, 19735), por lo que la
presunta prmcipal en b claboracicn Jde un 1) refiere a cuiles de ellas deben usarse. Dos




criterios bisicos intervienen

en la seleccion de escalas segun
composicion factorial.

teise,: adecuacién y
Adecuacion escalar.

Los sujetos encuentran que
los conceptos que s

s mas facil usar esc

s que se relacionen significativamente con
Juzgan y que hagan distinciones que les scan familiares. Por ejermplo, en
fa evaluacion de personas, dulce-acido, ¢s menos probable, apropiada y por tanto mas dificil
de usar que sano-enfermizo. Ademas, las escalas adecuadas proporcionan medidas mas
sensibles.

Hay dos procedimientos para identificar escalas que se adecuen a una ciase determinada de
conceptos y a una mu

sstra determinada de personas. For una parte puede presentidrsele al
sujeto un grupo de cscalas y pedirles que las ordenen de acuerdo con la pertinencia  que
tengan para pensar en X (por ejemplo gente, personas, periodicos, ete.) . Despues se usarian
las escalas que hubiesen sido ordenadas en los primeros lugares en cuanto a pertinencis,
para aplicarias a una poblacion dada de evaluadores.

Un segundo procedinuento seria, presentar parvs o triadas de conceptos tomados del
dominio de conceptos del estimulo y preguntir a los sujetos camo dificren los citados
conceptos. Se formarian escalas bipolares a partir de las distincienes hechas por los sujetos,
omitiendo las distinciones puramente denotativas (por ¢jemplo rubia-morena). St los sujetos
hicicran frecuentemente ta distincidon de refinamiento, una cs
rudo-refinado.

b apropuada podria ser

Conmypxasicron rictorial.

Eif objetivo hisico de un estudio de Diferencial Semantico ¢s obtener muedidas en las
dimensiones Evaluacion Potencia y Accion (EFA); ¥y pucsto que los amilisis factoriales
muestran que estas dimensiones son independientes, también se buscan medidas que sean
independientes. Esto significa que las escalas adecuadas mediran las dimensiones (es decir,
escalus que tengan grandes valores factorigles en las dimensiones EFA) y daran medidas
relativamente puras de esis dimensiones {es decir, cada escala tiene un valor alto solamente

en una dimension).
tactoriales cfectivos.

La unica mancra objetiva de seleccionar escalas fuctoralmente puras es con base en anilisis

El procedimiento mads il os scleccionar esc

Lis que se tTunden on los analisis factomales
publicados v apegarse a los informwes disponibles que indiquen la composicion ractorial de

escalas DS, Los estudios analiticos-tactoriales publicados prroporcionan

La forma de aplicacion deld test consiste en clegir ¢l reactivo objeto de achitud y pedir al sujeto
que lo evalue mediante una serie de escalas bipolares de adjetivos anténimos. tal y comao sc
pucde apreciar en la figura 1.

Los indices que se pueden calcular con la intormaucion det diferencial senuintico son los
sigulentes:

e Puntuaciones de factor: Para cada factor se caloula unag puntu.

cron obtenida por el suyeto
en todas las escalas de adjetivos que cepresentan dicho tactor. Como o normal cs que las
escalas cstén balanceadas, de forma que a veces el adjetivo que expresa el lado positivo
est:it en lia derecha v a veces en la izquierda de Ly esc:

1. ©s preciso previamente reformar

50



las escalas y ponerlas todas en la misma direccion. cada puntuacion de factor se identifica
por una letra maynscula, que indica el nombre de dicho factor.

-Polaridad: Indica la actitud general de los sujetos o del sujeto. Su formula es ia siguiente:

P = (E2 + P2+ A2 )172

Donde:

E= Puntuacion del factor Evaluacion
P= Funtuacion del tuctor Fotencia
A= Puntuacion del fuctor Actividad

En el espucio comprendido entre cada par de adjetivos, mardque con una “X” ¢t lugar que

mejor describa su opinion sobre €l PROCESO DE EVALUACION DE ESTE CENTRO ESCOLAR.

1. Necesarit - - Innecesaria
2. Inadecuada - - Adecuada
3. Comprensible - - Incomprensible
4. General - - Especitica
5. Corta - - Extensa
6. Agradable - - Molesta
7. Monotona - - Variada
8. Incficaz - - Eficaz
9. Positiva - - Negativa
10 Interesante --- 1 --- Aburrida
1. Precisa - Imprecisa
- Insignificante

12, Valiosa
13. imuladora
14. Cuidada

- Desalentadora
- Descuidada

15. Compileta - Incompleta

16. Confianza - Desconfiada

17. Complicada ;- - Simple

18, limprevista --- --- Prevista
20. Desengaiia --- --- - Convence

Fig. 1. Ejemplo de Escala de Diferencial Semantica
e Arncilists de Perfiles: Se trata de hallar la distaucia que exaste entre dos perfiles. scan de dos
sujetos, de dos grupoes, o de un sujeto v un zrupo, Para ello, s¢ itihiza Lt siguiente formula:

D =[(Ey -Ez) + (8 -P2)* + (A - Az ) "

Para investiaciones donde ¢l lenguage ¢

vitlor.

un clemento fundamental, esta técnica es de gran

St



2.6.1.2. LA TECNICA DE LA LISTA DE ADJETIVOS.

Desde que ¢n 1922 Lippmuan acunara el término “estercolipo”, existid una preocupacion
entre los psicologos sociales por encontrar un instrumento de edida de este tipo concreto
de actitudces. Algunos anos mas tarde, concretinnente en 1933, Katz v Braly crearon una
técnica que se denomino fa “Adjetive Check List”, o lista de adjetivos. ta técnica ha
modificado poco sus caracteristicas con ¢} paso de 1los anos, en gran parte debido a que se
utiliza poco dentro de L Investigacion sicosocial.

En Espana, las técnicas de adjetivos pa
cstereotipos
encontrar las
1992).

1a medicion de actitudes y en concreto de
n sido utitizadas scleccionado una serie de adjetivos con ¢l objeto de

cnes mentitles”™ o ostereotipos de grupos sociales determinados(Diaz,

A la hora de medir un estereotipo, ¢s preciso disenar la correspondiente lista de adjetivos.
Dicha lista no es sino un conjunto amplio Jde calificaciones (no  tienen porque  ser
estrictamenie adjetivos), debiendo elegic cadi sujeto de la muestra seleccionada aquellos que
en su opinian retlejan de manera miis adecuada al grupo social que se pretende evaluar,

Generalmente. en una lista de  adjetivos existen un nunimo de por o menos 100
calificaciones; por otra parte, ¢l investigador pucde optar por pedie a los sujetos que clijan
un numero 1jo de catificaciones (10 normalmente 9 o bien por dejarles libertad para que
clijun todas aquellas que representan al colectivo o evatuar. Adentis, s lo que realizamos son
evaluaciones de grupos soctales, se pucden  determinar  dos tipos de  cuestion cl
autocstereotipo, si el grupo social enjuictido es siquel al que pertencoe e propio suwjeto que
evahu: ef heteroestercotipo, st se evaliiin aun grupo distinto at de pertenenaia del calificador

Normahmente, al sujeto se le pide no solo que chiga una serie de adjetvos, sino que adens y
sobrv todo los adjetivos elegidos, determine si cada uno de cllos posce para ¢l un caracter
POsItivo © negativo; v por altimo, tunbién para los adjetivos elegidos que determine si cada
uno de cllos e representa a ¢ldesde un punto de vista personal, o st ne le representa.

D¢ muancra operativa, podemos determanar mediante ana senie de calculos tanto el contenido
det estercotipo como una serie cde dimensiones estructurales de fos mstmos.

Respecto al contenido, en pruver lugar ¢s preciso detertmiuere o) porcentaie de atribucion
esperable por azar para cada uno de los adietivos: asic s1 luvieramos 100 adjetivos y
hubidramos obtenido 100 calificaciones por parte de todos los swgetos, I proporcion
esperable por azar pa cada adjetivo seria de 0.01 s decir, del 1 por ciento). .
divide el nimero de adjetivos entre el 100 por ciento total. icho valor, en ¢l gjemplo de
0.01 s¢ denomina como . A continuacion se calcula el porcentaje mimnimo ncccsnrxo en

cada caso pura rechazar Ly hipotesis nula de atribucion gl azar. mediante a Suicnte
formula:

nope

ipe " C1- pa )/ NAT

A
N



Donde:

z = Puntuacion tipica que se escoge para el mvd de confianza elegido. Por ejemplo, para el
a5 por ciento unilateral derecho, z=1.645
p = Proporcion i determinar, que seria la que p. it z clegida implica diferenciarse del azar.
Po = Proporcian esperable por azar

NAT=ntuncro Jde ateibuciones totales.

En dicha tformula es necesavio despejar p, que os el valor que descanos conocer. Una vez
conocido, sc fcula i frecuencia o la que corresponde. Por ejemplo, si ¢l total de
atribucionces cfectuadas por todos 10s sujetos fue de 150 y p ha resultado ser 0.20 (es decir,
el 20 por ciento), la frecuencia buscada se el 20 por ciento de 150, ¢s decir, 30. Esto
indica que todos aqguclios adjetivos de 1a lista que hayan sido clegidos en mias de 30
ocasiones, entrarian o formar puarte del contenido del estereotipo.

Por ultimo, es posible determinar una serie de dimensiones estructurales del estereotipo,
independientes de su contenido on cuanto a tal. Son las dimensiones e uniformidad,
favorabilidad y sinmularidad con el yo. El cilculo de cada una de ellas se realiza de ia
sigutiente fornu

= Uniformidad: Indica el grado de conscnso entre los R llJL'Oﬁ al de ibir 4 un grupo social.
De esta manera, un consense clevado anptica que fos sujetos coinciden a Ia hora de
atribuir tuna serie de adjetivos. Qperativamenie, se caleula inediante el indice de definitud
de Katz y Braly. quce consiste en contiar con cuuintos adjetivos s posible Hegar a sumar ta
mitad del total de atribuciones etfectuadas por ol grupo. Asi, a menor namero de adjetivos
posibles, mayor definitud; si, por ejemplos e han efectuado on general 150 atribuciones,
¥ oo los tres adjetivos primeros s posible Hesar por lo menos a4 75 atribuciones, el indice
tomaria valor 3.

* Favorabilidad: {ndica ¢l grado de positividad de los adjetivos elegidos por los sujetos. A
veces el investigador determina Qué sudjetvos son de hecho positivos y cudiles son
negativos, peroe 1o normal es que s e prexunte al swicto, al senalar cada uno de cllos si cs
Positivo o negative, Operativamente, del compunto de adjetivos quie forman ¢l estereotipo,
se e .unhu)c +1 puntos a los que se consideniin posttivas, O puntos a los neutros (si los
hay) y -1 puntos a los considerados negativos. Ast, st hubiera 6O atribuciones que
confornuin ¢l estereotipo, de fas que <40 han suwdo positivas, 15 neutras y 15 negativas, el
indice seria: GOX15) + (15X4M HEN-1D)

Si éste resultado se dvide cntre of mumero de stribuciones efectuadas (60), se obticne un
indice entre + 1y -

SimiLiridad con ¢l yo! indicit basta que punto un sgeto PIcist que posce unas ciaracteristicas
similares a las del srupoe que ha estercotipado trata de un procedimiento similar al
anterior. Operativanmiente, del comunto de adjetvos que tornuan el estereotipo, se atribuye
+1 puntos a los que se consideran como representantes de carwteristicas propias, O p untos
a los neutros (s los hay) v -1 puntos a los consuwderados como representantes de
caracteristicas que 1os sujetos na poseen cn albsolata. Sioeste resultido se divide entre ¢l
numero de atribuciones efecttuadas, se obticne un indice entre + 1y -1




2.6.3. TECNICAS PSICOFISOLOGICAS

Otra posible aproximacion para cvatuar fas actitudes es realizar una técnica de medida
indirecta. En ésta, los sujetos no son canscientes de que sus actitudes estan siendo medidas,
minimizandose asi su preocupicion por ofrecer uit respuesta “apropiada”™ o “deseable™. En
este apartado nos cemtraremos en los indicadores fisioloicos que se han aplicado en I
investigacion psicosocial parae medir fas actitudes de nancera indirecta.

Ante los problemas que representaban las escalas de automtorme para la medicion de
actitudes (fundamentalmente cf hecho de que tos individuos podian ocultar sus verdaderas
actitudes., distorcionuarlas o simplemente desconouccertas), se llegd o proponer vy considerar @
las respucstas psicotfisiologicas como una medida Cpertecta™ de 1os procesos actitudinales, ya
que escapaban al control voluntario de los sujetos. (Citado en Diaz, 1992)

Los primeros estudios realizados cmplearon Tos registros pstcobsiologieos para evaluar
cicrtas respuestas corporales ante palabras socialmente relevantes, experimentadores de raza
blanca y negra, cdhapositivas relactonadas con caas s O nomibres ctnicos como spudio™,
“mejicano”, ete.

Este enfiqque recibarn sus primerdas criticas ¢n ol tritbajo de Shapiro vy Crder en 1969 (Diaz,
1992y quicnes consideraron que los datos puaconsiolaaces, on vez de oser una medida
actitudinal “autdntica”, eran mas bien una fuente adicional de intormacion sobwe la actitied.
Par cllo, xe basaron en 1os sigmientes aspectos: 1) Las respucestas del sistenu autonomo no
son mmunes a las intlucncus sociales v cognitivas, os mas, el mero hecho de estar e
situacion de laboratorio Conectiado a4 unos aparatas que supucstamente detectaran stouna
personag ha mentido o no. pucde obscurceer by anterpretacion de los datos psicorisiologicos
ast obterndos; 2 las vartables pacotisiofogicas ne o son medidas sio o de nusmas v pucden
considerarse como mndicadores estandare de fos constructos oo psicologicoos; sola tienen
sigrificado en el contexto e el gque hayan sido observadas

Sin embuargo, Las ventages que otrecen sons que cxitan los problenas de las teenicas directas
de automtorme (e pucde obtener mtfermacion sobwe respuestas que ol sugeto, bien
desconoce, o bien no quicre intormae) ast connos los de s otras mcdhiddas andiarectas puesto
que evitan tormuabar supuestos parg L tundneientacion de o las
ODSCEVALSe COMPOrIanuenIos He reprresentatives

“helas o ol gque pucdan

Algunas de las aproxumaciones cmpleadas puora b micdhaon de o a tudes mednante
procedimicntos psicatisiolosgicos a0 partie de Lo respicstas corpanades son sessn Peny v
Cacioppo: los remistros de las respuesta corporaios, los onales se ban unih o para medir da
actitud haci un determinado estitmudao, oobien poara evahuoag Crertos procesos relevantes para

fas actitudes, vy ogue seosupone meduiin s tornnacon o cambiag taies oo el nnedo, a
disonancia v L elaboracion cosntiva,

Enooste capitulon seorevisaron dlqunos de fes Lo
come sus caracteristicas vodetinwee

stos turahimenaiss de s actindes, tales
ol tec cdie ntes Fastoticos tespecto al ton,

Scomenciono Lo evolucion fustoric del estradio clc L trtdedes senninnn MoGinge. oo respedto
aosu relacion acttud conducte, EL estudhio de Ls actiides actind e ubic on el antento de
anahzar ¢l proceso o secnencia de o procesos gque conducen a una acniad o convernrse en
conducta, Al respecto os mmportante senalar opnes e Teor i de acaoion Razonada se ubica




dentro de ¢ periodo, v que esta teata de predecie v exphoar a conducta a través de las
creencias, actitudes ¢ intenciones de una persosi para ceabizir ana conduct,

Actualmente se considera a la actitud como una asociacion cntre un objeto dado y una
evaluacion determinadi. Al mismo  tengxy, s¢ recornoee que las actitudes  tienen  tres

camponentes: cognmitivo, afectivo y conductual.

prlicado Ia ronmacion y canitho
nancia
sion

trataron aiginas de las aproximaeones teoricas que han ¢
de actitudes como son: t} Principio de tquthibrio de tieider, La Teoria de la D
Coxnitiva v 1os estudios realizados con respecto o b aproximacion teorea de Ia Persus

Los investigadores de 1a conducta, han puesto gran cmpeno on desarrollar técnicas de
medicion que reflejen con exactitud 1os sentitmicntas evalualivos dg personas, por lo Que
se analizaron los procedimientos escitbares (Tharestone, Likert, Gutunan contre otros), asi
como algunas de s tecmicas de adjetivos utihizadas para Ly medicion de actitucdes como ¢l
Diferencutl Semantico, Lt Teconica de Adjetivos cntre otras. Por ultimo se mencionaron las
técnicas psicofisiologicas, ya que su aphoeacion ¢ invesigacion a tomadoe fuerza en los
altimos anoes, sin embargo, las técnicas uatiltzadas en el Modelo de a Teoria de Accidon
Razonada son los procedinuientos escalares.
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3. TEORIA DE ACCION RAZONADA.

Se observd en el capitulo anterior que la evolucion del estudio de las aclitudes. actualmente

se encuentra en un periodo en el cual se intenta analizar 10s procesos que conducen a una
actitud a convertirse cn conducta.

Una de las aproximaciones teoricas que comparte ¢ste punto de vista es Ia Teoria de Accion
Razonada, la cuil busca el origen de la conducta en las creencias que la gente posee ante la
intencion de realivair una conducta determinada.

En cl presente capitulo se analizara el modelo de la Teoria o
metodologicos, para posteriormente apli

si como sus fundamentos teéncos
arla en la propuesta del presente trabajo.

3.1, FORMACION DL LAS CRE

NCIAS

Dentro de la Teorit de Accidn Razonada, las creencias acerca de un obicto proporcionan la
basc para la formacion de una actitud. Es por ella, que en este punto se trata la tormacion de
los tres tipos de creencias que reconocen Fishbein v Ajzen (1975)

! Creencias descriptivas
Tipos de creencras 1 Creencias infere
| Cr

wiafes
CnCias inrormativas.,

Primerimente. Pishbein v Arzen (1075) definen 1a
de una relacion entre el obyeto de fa creencia y

creenc camo e prebatulidad subjetiva
run otro abjeto, concepto, valor o tributo.
Asi, una persona pucde creer que posee crertos atributos, por ciemplon que es anteligente,
honesto, puntual, o o que una vonductt 1o Hevara o deternunadas conseciencias,

Creencin = Rebacion ente
i

un ebree v

o otro obiet, con

sator oatnbae

Esta definicion imphoa que Lt formacion de una creencus comprende el eaablecinuento de
una anion entre dos aspecros cualqure

A del mundo Jdeoun andividuos cone el propasito de
lorzrar un entendimicnto de s tsmao y de sumedo ambicnte

al reliacion es la o

Una fucnte de infornuacion acerca de sevacion directa. Esto e, cualquier
persani puede peecibie (por cuatbguicra de sus v sonserntiont, gque i objeto dado tiene
determinados atributos. Por ciemplo que unig mesa ¢s rede LU unag persona ticne el
cabello castano ot A Las creencnts Jque e forman a partie Jde las expoenencns directas con
un objeto dado, se denominan crecncias descreting

d

Sin cmbuargo, un syeto puode formar crecnces gque van omas ol e las eelaciones
dircctamente observables. PFor cremplo, fa interaccion con otra persona puede Hevar o b
formacion de creencias acerca de caracteristicas inotservables o deposiciones como ta
honestidad de una persona, mteligenci, cte.

A
=



Bruner ( en Fishbein y Ajzen, 1975) sugirid dos formas ¢n las cuales un sujeto puede ir mas
alla de los eventos obscervables. Primero, ln persona puede hacer uso de relaciones
aprendidas previamente. For ¢jemplo, una persona que llora se asume quce estd triste, una
persona que cs obesa se asume que s jovial. Y una segunda forma es el uso de sistemas de
codificacion formal, el cual se reficre a varias reglas de la logica que permiten la formacion
de las creencias acercit de eventos inobservables. Tales creencias que van mas alla de los
eventos observables se llaman creencias inferencidles, las cuales se basan en creencias
descriptivas hechas anteriormente. Asi, 1a creencia descriptiva formada de 1a observacion de
que “O7 cs obeso, produce it inferencia “O™ es jovial,

Sc asume dque la formacion de las creencias inferenciales se basa principalmente en
relal nes probabilisticas entre las creencias, las cuales siguen

los  lincamicntos del
razonamiento silogistico.

Por otra parte, muchas de nuestras cr

Cncias no se formuan con basce en la expertencia directa
con un objete de Ia creencia, ni en torma de procesos de interencin. En lugar de elio.
generalmente sc acepta informuacion acerca de un objeto proporcionada por una fuente
externa. Tal tuente mncluye periadicos, libros, revistas, radio. tetevision, lecturas, anugos,
parientes, compuancros de trabajo, cte, Las creencias formadas o traves de fa aceptacion de Ia
nformacion proporcionidia por una fuente e Irrrorents

termie se Haman o

3.2, FORMACION DIE LA ACTITUID

Lt Teoria de Accion Razenada, utiliza el térmmo actitud para reterire o L posicion de una

personi sobre una dimension bipolar evalwatva o afectiva Con respecta a un obiete, accion o
evento (Fishbein, 1967

Una actitud representa el sentinuento avorable o destavorable de una persona hnaci alzun
objeto-estimulo.

Sc adquuicre automaticamente une actitud hacis un cbyeto nuevo caarcdo se aprenden sus
asociaciones con otros olyetos, stribtos o cualidad,

s actitudes (evaluaciones del atributo

Tacna los caales va se tienen actitudes,
ot una tupncon de fas Crecnenes e unen el
atributo o otras caractersticas v oo las evaluaciones de esas caracterisucas{bishbeimn v Ajzen,
197

Diontro de oste mutrco concepttal, asi oo und persona torma s creencn acerca deoun
objeto de torma srutomiticn vy simualtanes adguiere una actittd hadia ese obyeto.

Por otra

rte, durante el transcueso de o vids
la formacion de una gran cantidind de creencut
O eventos. Estas creencias pucden scer ol resultiado de procesos de obser vacion directa o de

infercucia -como se observo en el punto antertor-. AlZUnas Creenciis pucden persisiic a
traves del trempo mientras que otras pueden olvidarse v tormars

e una peesoni, sus expericnaias oo penuiten
diferentes acerca de varios objetos, acciones

nuevas creencias

Las creencias acerca deinstinudiones tales conne
creencias acerca de grupos nacionales y
relativamente  estables. muentras
conducta o acercit Jde
considerablemente.

talesia, Pemocracia y  Capital
aciales, (sexun hishbein, 1973 tienden a ser
s oque las creencins ac a4 e las consecuencias de ia
una  persona  determmada,  sin embargo. pucden variar

mo o




Aundque una persona puede sostener un gran nuamero de creencias acerca de un objeto,
parece que unicarnenfe un numero relativamente pequeno de creencias sirven como los
determinantes de su actitud. La investigacion en la medicién de la atencion, aprechension y
procesamicnto de [a informacion sugicre que in sijeto es capaz de atender o procesar solo
de S a 9 items de informucion en un tiempo. Por 1o que i actitud de una persona hacia un
abjeto esti determinada principaliuente por no s de 5 a9 creencias acerca del objeto;, las
cuales son denominadas crecncrrs predominanies (Fishbein y Ajzen, 1975, Fishibain, 1980).
Es decir que, un pequceno ntrmero de creencias sirven como determinantes d(- Ia actitud de
una persona.

Teoria de Accion

upo de creencias y ke actitud, T

Para explicar la relacion entre un
Razonada utiliza un modelo de exprectativa-valor.

El modelo de expectativa-valor trata con la relacion entre creencias acerca de un objeto y
con La actitud ntcia ese objeto. Especificamente proporciona una descripeion de [a forma en
1a cual las creencias diferentes (y las evaluaciones de los atributos asoctados o cada creencia)
san combinados o integrados para lograr la evitluacion del objeta,
Segun ol modelo de expectativa-valor, la evaluacton del atributo que realiz:
contribuye a suactitud on proporcion a fa fuerza de sus creencias. Es decir que mientras la
persorna crea que Ly realizacion Jde nna conducts Ia traerad consecucncias positivas su actitud
Ia realizacion de una conducta la traerd consccucenciias

una persona,

sera poSsthiva Y Omientrias creit que
negativas su actitud sera nessativa

El cual se describe en:

En dondce
A es L acitud haeia el obyeto, aceran o eventos
£ son las creencias acerca de los atributos del objeto o acerca de las consccuencias de
los actos;
< son jus e
i es el nunero de creencias ace
consecuencias () asi corno ¢l niamero de
datributos (@i,

szes el namero de ¢

hachones de los arrtbutos o consecuencias,
a de dos atributos del
cvaluaciones de

objeto o acerca de las
lus consecuenciis o

CRCLES,

De acucerdo al modelo de expectativa-valor, o actitud de una personi hacia un objeto esti
relacionadda a la fucrza Jde sus creencias que unen el objeto a varios atnibutos, multiplicados
por sus evaluaciones de esos atnibutos, Las actitudes son predecibles desde sunta de los
productos resultantes (A==Xbic), Adermas, L actitud de una personda esta determinada por el
conpunto de osus creencias sobresialiontes acerca de oy atmibutos del objeto y o por sus
cvaluaciones de esas atrbutos. En cutlquier momento, ikt persona sosticne un nuym_ro
hmitado de creencias sobresalicntes acerca doe un objeto, Accion O Cvento ¥y Csis Creencias
sirven como los determinasites prinuirios de sit actitud haca el objeto, accion o evento.




Asi, de acuerdo a la Teoria de Accion Razonada, L actitud de una persona hacia un_objeto
puede ser estimada a partir de multiplicar su evaluacion de cada atributo asociado con cl
objeto, por su probabilidad subjctiva de que el objeto tiene tal atributo y sumando los
productos para el total del grupo de creencias.

Igualmente, a_persona hac a_conducta pucde ser estimada a partir de
nmlllplu.u‘ su evaluacion de ciada consecuencia de b conducta por su probabilidacd subjetiva
de que la realizacion de i conduc to Hevard a tal consecuencit y sumando los productos
para el total de crecncias. Aqui 10s términos atributo y consccuencia se utilizan on sentido
muy gencral para redferir a cualquier aspecto de un ohjeto o conducta respectivamente -
esto es, a cualquier caractenistica, cualidad, objeto, conceplo, valor o micte asociada con el
ohjeto o conducta (Fishbein, 1975).

TORIA DE ACCION RAZONADA CIAR)

3.5 MODELO DE LAY
La Teoria de Acaion Razonada fue presentada en 1967, (Fishbem v Ajzen 1975, Fishbein,
1980; Dyiaz, Rivera, Andrade, TH) vy es uma teoria general de la conducte humana que trata
de Ta refacion entre: creencias, actitudes, itenciones y comportamiento, fos cuales se asume
s¢ oncuentran relacionados con ba tona de decisiones @

nivel conductual,

razonabies ¥y hacern
e aprucban ol

L teornt se basa on Lo lupotess de que los seres humanas son bastant,
uso sistenuitico de lainformacion e tienen disponible. Fishbeianr v Ajzen,
punto de vista que afirma que la conducts social es controeliada por motivos irconscientes o
Lo creen gque pueda caractenzarse por oser caprichiosa ¢oarretlexgvi
antes e decidirse a

deseos irresistible
Asumen quoe o gente considera Las pmphicaciones de sus acciones
realizar una conducta determmada. For esta razon Jenonunan o osi apros et teorei
comoe “reoria de Accon Razonada™ (Fishibein, 190900,

arentos socnfes

de Accion Ravonida asumic que Lo mavorin e les compor
estin bajo vontrol voluntario ded sugeto y consistente cort elfo, esta ve Lo mtencidon
Ona pura cjecutiar o no una conducte cormo ¢l deternunante ammediato deoana
ona principabimente con o prediccion vl
rar y cambaar Las e nciones conductuales,

la Tceor
relevantes
de una pe
accion. De esti forma, la teoria serelac
ertendinuento de los mctores gue Hevan a for

De acucrdo con el modelo propucste por Pishbein para 1o predicoion de Las mtenciones, i
IENC o de i persona pard Creciiiar Bng QCCion Cspeciiica oata on tuncion e dos factores
o determinantes basicos: uno de naturaleza personal o actittadinal v otro Jde influcence sociat

o nornmuivo (Frishbern v Ajzen L 19750 Fishbein, 19300 Fishban,

S Facror petsoraal o actitudimal

Intenciones >\
~. Factor socitl o normative

—

ctar personal es la evaluacion detl mdividuo ya sea posttivie o negativa con respecto i la
CJLLIILIon dc una conducta, ¢l cual s¢ denonuna actstin? feicns i conducta. Este simplemente
Ijuicio de una persona de que 1d cjecucion de wna condtic buena o mala; que
favor o en contra de fa cjecucion de L misma,

se refiere
L persona esta

(o]



Factor Fersonal = Actitud hacia 1a conducta.

Actitud hacia Ia conducta = Evaluacion positiva o negaliva con
respecto 8 su ejecucion.

El tactor social o segundo determinante de ntencion es Lt percepcion de la persona de bt
presion social eicrcida sobire ella para realizar © no fa conductit en cuestion. Yit que éste trata
de las prescripciones o normuas percibidas, este tactor es llamado norrma subyetiva.
Generalmente, los sujetos intentarin ¢

coutar una conducta cuando tenzan una actitud
positiva hacia su ¢jecucion y cuando crean gque ¢s importante lo que otros piensan acerca de
lo que él debe realizar.

tactor Social = Normua

Subjeriva.
Norms

Subjetiva = Percepuion de que personas nnportintes para ol sieto piensan que
deberni o node realizar una conducta

n embargo, I teoria asame gue fa

Buportanc relativa de estos tactores depende en parte
de Luintencion que se oencuentra en ostidho. Para algunas imtencrones, las consideraci
actitudinales pucden scr muis unportantes que las normativas, micentr
consideriactones normativas pucden
determunantes

ones
s, las
factores son
dativos Jde fos T

s que para ot
predontinar. Frecuentemente, cunbuos
mmportantes de laintencion. Enoresumen, oy pesos e
actitudinales v normatives pucden varre de una persona a otra.

Clores

Er TAR, Ias actitudes sonuna tuncion de las creencias, Una personat (que ore que al cjecutar
una conducta determuonada obtendra consecuencias

favorable haci Lo cjecucion de Ia
comnducta obtendra consecuencnus n

pomiy . sosterdein una condacta
cotducta, mientras Gue stooree que al reativiar una
sativas, mantendrit gana actitud desravorable,

Las Creenaias que caracterizan laoactitud de una person
Creenie,
st haew

hacia Lt conductia, son Hamudas
s corrductuafos T actitizd de una persona hacia la realizacion de una conducta dada
Sto como una tuncon de sas crecmcias conductuales predominantes y de las aspectos
evaluativos de estas creencias, De eatit manera | Lactitud se pucde ver como una funcion de
ako que se e ovuree. que cree que al realizar un comportamiento este 1o Hevari a obtener
deternunados consecuene yoa Le evaluacion de ellas. La gente usualmente cree gque a
realizacion de un cormportannento Jdado, puode tener consecuenaias lanto pasitivis comme
negativis, vosus actitudes estan basadas en el conjunto totat de creencus predonunantes que
ciada uno tiene (Hishibwein, 1980y,

Yntre nus crea b persona que al reabizar un compartamicrnito este 1o e
pasitivas (o prevencion de resultados negativos), nuas se pres,
cree que Lo realizacion del comportanticato Hews
de resultades positivos), it actitud o8 s neszativ:

A1 Cansedieneas
cnta una actitud favorable. Siose
W CONSCCUCIICRS Nexkativies (0 prevencion

Las actitudes corresponden a Lt preferencia o rechazo de un conjunto total de resultados

medidos por las creencias de las personas de que al realizar esos comportamicntos obtendr:
determmmadons resultados o consecuencias,

Gl



La relacion entre creencias y actitudes osti resumida simboélicamente en la ecuacién 2.
(Fishbein, Rodriguez, Middlestadt, tiimmelfard, 1988b).

= biei 2)

En donde:
AB es la actitud de una pcrsonu hacia la realizacion de una conducta,

b es la creencia de que al ejecutar la conducta B, este to Hevara a un resultado dadoa,
e esel aspecto evi 1luativo de 1a creenc

n es el numero de creencias que una pcrunm ticne acerca de la cjecucion de 1a
conducta B.

Por otra parte, fa norma subyjetiva de una personit con respecto i un comportamiento dado
esti visto coma una funcion de s creenciits normativis predominantes, os decir las
creencias de que individuos o grupos piensan que debe o no realizar una conducta (Cstas
creencias subyacentes a las normas subjetivas son Hamadas creencuas normativas) vy Ia
motivacion  individuat cumplie con dichas exprectativas, 1o norma subjetiva pucde
ejercer presion para ejecutiar o no una comducts dada independientemente de la propia
actitud de una persor hacn L conductis en cucstion.

En términos generales, un andividdno percibe la presidn del oo social que 1o Hevara a
cjecutar determinada conducta cuando cree gque la mayora de los reterent sociales
refeviantes con quicnes estit motivicdo pari cumphre, prensan que ¢Ldeber i de Heviare o cabo et
comportamicnto. Inversamente, L norma subjetiva de un supeto presionard para gue éste
evite cjecutar una conducta dada, cunnde dicho individao cree que Ia mayoria de las
PErsattits O Zrupos significativos con los que esta motivado para cumplic piensan que ¢l na
deberia realizar el comportamicnto en cuestion (Stetani, 19945,

Las  relaciones  entre normas subjetivas . v or
matenuiticamente en la ccuacon 3.

NCLts normativas son expresadas

1o 3

En donde:

os Ly normua subjetiva

bi cs la creencia normativa

mi s Lomotivacion para cumphr con el refevente i,
1 oes el numero de reterentes.

El modelo de la Teorta de Accron Razonada ante

TOrMCete eXpuesto se resume en la fig.
fOrma esdquetiaticic

1en

como L

La figura 1 muest TAR a traves de una seric de constructos intervinientes,
encuentra ¢l origen de Lo conducta detras de las creencias de Lo persona. Cada paso sucesivo

G2




en esta secuencia desde la conducta hasta las creencias proporciona una explicacion mas
comprensivat de las causas subyacentes de la conducta.

Tas creencias de b

persona de que Lt —_— Acutud Hacaa
conducta Heva a cicrtis la vonducta

consecucncias y
evaluacion de cllas,

Tmportancea relativa de
Conudericiones NOrmativa v
actitudintal

especiiicos cleen que debe Norses

o no realizar la conducta | Subyetivi
v s motivacion pard

cumphr von fos refetentos

e specitcos.

NOTAL Las flechas amedian e direccmn de Lanflaenca (Faente: b, 19503

Es importante senalar que la Teoria de Accion Razonada hace refercncia a las actitudes de
las personas hacia In conducta v ne considera a las actitudes como tradicionalmernie se han
conceptualizado, es decir, actitudes hacia objetos, personas o instituciones. Donde se asume
Que la conducta de una persona hacia alqun objeto esti determinada por su actitud hacia ese
objeto. Sino que st trata de ostindiarlas o partic de L intencion que tiene una persona para
reatizar una condudcta,

Tonmundo on cuent las Hopotesis antenores tas cwe
Razotada, vy aphicando los modelos dde expectativie v
pa

les subvaven a la Teorta de Accion
alor, Fishbein propone la ccovacion 1,
o Lo prediccion de Luntencion (Fishbem, y Ajzen, 1975, Stefani, 1994).

B-UBE - (AW wilos

En donde:

B es la conductt,

18 o Lo intencion para ciecntarkt conducta B,
Apes la actitud hac L crecncion de fa conducta B8,
Ly norma subicny,
wily w2 son pesos deternunados empiricamente por procednnientos estudisticos.

il como se indice on i ccnuacion antertor, (i cual se considera que es cemral en el modelo
de la teornd) las pondenaciones o pesajes pari cada componente wi (para ol actitudinagl) y
w2 (parg ol normativa), son estimaciones cmpiricas a partir de procedirmientos de regresion
multiple v rian proporcionalmente Jde acuerde a la importancia relati de cada
componente on la prediccion de baantencron. De acuerdo con la teoria, se espera que la




varitacion de dichos pe: empiricos  dependerd  fundamentalmente  del tipo  de
comportamicento predicho, de la situacion y de las diferencias interindividuales de los sujetos.

n de los pesos relativos para 1os dos determinantes de la intencion, ayudan a
s actitudes y normas pucden comportarse de manera

Lat asigna
explicar porque la gcnte con las misma
diferente.

Finalmente, es importante seniatar gue la teoria no se vale de otros factores para explicar la
conducta, tales como caracteristicas de personalidad: introversion-extroversion, neces
de logro y variables demogriific sexo, cdad, clase sociul, razi, y factares como rol social,
status, ctc., los cuales estan relacionados a it conducta de interés. St bien se reconoce I
importancia potencial de tales factores, éstos no se consideran una parte integral de la teori

por 1o que sc les considera como variables externas (Fishbein, 1980; Morales v col., 1994).

Las variables externas pucden influcnciar las creencias que uni persona mantiene o la
importanc relativit que una persona designa a4 las consideraciones  actitudinales  y
normativas. Sin embargo. el punto importante ¢s que no hay necesariamente relacion entre
cualquicer variable externa y I conducta, Algunas variatbles externas pucden tener relacion
con la conducta en investigacion, micntras que ofrias no, y al mismo trempo cambiiar con el
ticmpo y de una poblacion a otra

2.3 COMO DEFINIR Y MEDIR LA CONDUCTA

El primer paso os definir ¢ef orterio conductual de interds tdentificando o conducta o
estudhar, tando de no confundirio con ana mcta, al nusmo tempo que se debe evitar
hacer mferencias de una conducta utilizando werminos generities, Tos cuales son cate ZOFiLs
de conducta. Por giemplo, estudiarn, hacer cyercicio. Seodeben hisiar acciones espe
(Fishbein v Ajzen, 1975; Fishbain, 1990y

Un acto simpile es una categoria ospecifica ciecutada por un individuo, Para ser capaces de
medir una accion simple, se define claramente de nuinera gue se pueda determinar si esta se
ha realizado o no, de tal forma que al momento de ovaluar su ocurrencis exista un alto
acuerdo  entre los observadores, par o cual se recorucuda calcular ol indice de
confiabilidad mter-ruez. De tal forma que antes de decaidie usar nn acoion especifics, comao
criterio conductictl, oy necesario demaostrar que dicha acodn trene una alta contiababidad
nter- ez .

For otra purte, se pucde decidir detimmir ef oriterio conductiaal de una catexoria conductal
cual comprende grapos do acciones mads que una accion simple To, se elize un srupo
ttal vez 10 O mas) de acciones simples quce se estinuan rele L tesoriy en
cueston. Sin olvidar demostrar una alts confabiidad inter-jue S1on,

Utna ver determinada b conducta de mteres, e estin tme Gecion sanple o tinda Categorit
conductual, ol siquicnte paso es maedirla, parit lo cual se debe deternunar Lo accion, el objeto
hacia ol cual os dinggrda Tnacoron, el contexto asi comao ¢ trempo en el cual ocurre o cs

realizinda.

Las observaciones simples, sicmpre mmplican nnt accidn simple con respecto aun objeto
dado, en un contexto v ticmpo deterninado. Bl eritero conductual Hewa a ser mas general
cuando acciones diferentes de un individie son observadas para suomedicion. 1Un criterio de
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accion simple pucde tomar diferentes formas. Una posibihdad os simplemente anotar si una
conducts se ha realizado o no , o medir cl grado en ¢l cual ha ocurrido. Asi, se pueden
obtener medidas de magnitud, frecuencia absoluta o relativa . Las cuales pucden verse como
un grupo de alternativas miltiples, donde con cada alternativa se representa una accion
simple.

En este sentido, todo criterio conductual pucde verse como medidax e uno o mas actos
o un oriterie de accwon .'sl!l\]‘l('. un criternio de
categoria conductual (¢ cual ¢s un indice basado en un conjunto de categorias simples o un
criterio de accion multipe (el cual generalmente nmplica un grupo de slternativas de accion
simples mutuamente exclusivas v exhaustivas,

simples. Generalimente se pucde ref

3.3.2. PREDICCION DE LA CONDUCTA DESDE LA INTENCION.

cancia social estiin bajo control voluntario por fo que son
el

Liv mavorii de las conductas de rel
predecibies a partie de las intenciones (Fishbein, 1990). Desde 1la TAR, L intencion
determinante inmediato de la conducta, por fo que cuando se oblicrie una medida apropiada
de L intencion, esta propovconard ina prediccion exacta de la conducta (Fishbein, 1990),

Todas las conductas imphican ung cleccion, ya sea entre Ly ejecucion o no clecucion de una
accion determinada, o urna eleccion entre varias alternativas de accion, que puecden ser
diferentes cuahitiativa y cuantitativamente.,

Fara usar Loantencion de una personat para predecie sa eleccton, podemos presentarle las
alternativas disponibles vy preguntarcie cual alternativa inlenta cjecutar. Asi cuando una
persona exprest su cleccnn esti diciendao que es nuis probable gue realice una de las
altcrnativas mas que cualquier otra ¥ se esperit gue ¢l sujeto crecute faalternativa que ha
indicado.

A predecic un cniterio conductual desde Taintencton, os esencial asegurar que la medida
Ia intencion correspon a L medida de Ly conducta {critero condductual)., Cono |
conductas, las intencones se considera quoe ostin constituidas de Jos clementos: accion,
obyeto, contexto v ticopo. La ntencoian y la conducta corresponderan en el grado en que sus
clementos sean idénticos (Fishbemn, 1930)

A pesar gue las mtenciones son los antecedentes inmeduitos de las scaenes, 1a relacion entre
intencion v conducia, depende de dos tactores

esponder ol critenio conductual (ya sca

1. Primero, Lt medida de lantencion bene (uce cor
una accen simple o categorts conductual) en accion, contexto, objeto v ticmpos

2, Sexundo, una medida de L intencion predecirid 1a conducta Gmicamente s Ly intencion no
cambia antes de gue I conducta sea observada,

Estas consideraciones seoaplicatn a tod Las situaciones, v seit Sio¢l Criterio o8 ung accion
simple, una cleccion entre alternativas mulnples, una categoria conductual o un indice
s va que cada uno de estos estin constituidos de una o s

Dasado en observacrones repetidas

acciones simples.




3.

L2.7. DETERMINANTES DE LA INTENCION CONDUCTUAL

A partir de la TAR, una accion simple puede predecirse desde su intencion conductual
correspondicnte, por lo que la intencidon conductual de una persorit para realizar una
conducta, cs ¢l determinante inmediato de tal conducta. Los factores que determinan 1
intenciones conductuales son: un componente actitudinal o personal y un componente
normativo o social (en Niaz, Rivera y Andrade, 1994).

Componente actitudinal o social

intencion Conductual <
Componente social o normativo

El componente actitudinal se refiere a fa actitud de la persona hacia la ¢yecucion de Ia
conducta biajo consideracion. Entendiéndose a Ia actitud hacia cualquicr concepto. como el
sentimiento favorable o desfavorable de unit persona hacia ese concepto. Para medir la
actitud de una persona hacia una  conducta, s pucden  utilizar cusiquiera de los
procedimientos estiindares escalares. Un mmdétodo relativamerntte simple usado con frecuenct
es ¢l diferencial semantico (Ver capitulo 2, Medician de actitudes), o) cual da como
resuitado un puntaje simple que representa fa evaluacion genceral de una persona o
sentimiento favorable o destavorable hacix Ly conductis en cuestion.

Componente actituchnal = Actitud hacia iz realizacion de L conducta

Actitud = Sentnaicento favorable o destavorable hacia cualgquier concepto

Sugicre la teoria que las actitades son vistis como las evaluaciones complotas que pueden ser
medidats a traveés de un proceditiento que localiza a los sujetos on una dimension evalwativa
bipolar. Asi cuando s¢ vsa ol termino actitudd hac una conducta, it 1o gue se renere es al
Juicio de um persona de que i realizacion de una conducta s buena o malia, que ¢l esta a
favor o en contra de b readizacion de la nusnae (Fishbein, 1967),

El primer paso en 1o prediccon y comprension de las intenciones conducnintles entonces, ¢s
obtener una medida de Las actitudes de L persona hacia sa progus epecucnon de la conducta
en cucstion. Por supticsto, asi comno L medida de La intencion debe corvesponder criterney
conductual ¢n accion, obyeta, contexto y tiempxy, asi tambidén debe de corresponder By actitud
a la ntencion. Por cioemplo, L actitud de una peresona correspondionte o fa accion de “uasar
lentes de proteccion para soldar™, su evaluacion de suantencron ©
proteccion para soldar™ (Fishbein, 1980) (Ver punta 3.3
cucstionario estindar) .

oy s los lentes de
Pasos on e construccion de un

Obsérvese que i actitud se refiere especificamente a la crecucion propu: de fa persona de
una conducta mas que 1 su cjecucion en genceral, s decir, que sungue una persona puede
estir 1 favor de L conducta “tomar vacaciones este verano” ¢ puede ostinr en contra de
LONULr ¢S5 VACHCIONCS Para si nusmo oste verano, por lo que puede nointentar hacerio.
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Lo mas importante cn el uso de una medida de 1a actitud para predecir y comprender las
intenciones e¢s ascgurarse de que las medidas de Ly actitud ¢ intencion correspondan una con
otra.

'ta norma subjetiva, trata con la mmflucncia del medio social sobre las intenciones y la
conducta. Este se refiere a las normas subjetivas de la persona, csto os a la percepeion de que
la mayoria de las personas que son unportantes para ctla, piensan que deberia 0 no realizar
la conducta ¢n cuestion. En §a teoria Lt norma subjetiva se refiere a4 una recomendacion o
norma conductuitl especitica atribuida a un agente social gencralizado. Se refiere a Ia
percepcion de una persona de que personas importantes desean la cjecuc jecucion
de una conducta especifica.

Componente Normative = Influcnoa del medio social sobre intenciones y conducta.

Nonta Subjetiva o~ Fercepeion de que personas importantes para ¢l sujeto prensan que
deberia o no de realiear Ia conduc

Fara medir la actitud de una persona hncent s conducta entonees s necesana evaluar . su
norma subjctiva con objeto de predecir y comprender Lantencion. Nucevamente {a medida
de la norma subjetiva iene que corresponder a laintencion on accion, objeto. contexto v
ticmpao.

3.3.2.2. DT

CTRMINANTES DE LOS COMPONENTES ACUITUDINAL Y NORAMATIVO,

Las actitudes hacir un objeto estan determunadas por fas creencias acerca del objeto. En
forma general, se forman creencias acerca de un objeto a traves de Ll asociacion de este con
varnas caracteristicas, cualidades y atributos. Automaticamente, se¢ adquicre una actitted
hacia ol objeto. Mas especificamente aprendemos que un objeto nos agrade (O a tener
actitudes  favorable uickr e}l cuando creemos Que ticne caradteristicas  positivas
adquirimos  achitudes destavorables hactr los objetos Qe asciamos a caracteristicas
nexivas.

Aungue una persena pacde tener un 1 numero de creenaas acerca de un objeto dado,
parece que pucde atender tinicamente a4 un numero relativiomente pequeno de creencias -tal
vez, § . 9. on cualguier momcento (Fishbemn vy Ajzen, 1975, De acucrdo a Ia teoria,
creenaias predominantes o los deternunantes inmednios doe la achiud de ana persona.

L3

crminantes Componentes: _ .'(: COney.
stuchinal ¥ Nosmativae et obyeto

Predom

Asi como Ins mtencrones deben corresponder al criterio conductual y fas
corresponder i las mmtencionces, las creencas deben de corr

wiitudes deben de
st
estian pard permitie vaosea L predicaion o comprension de es

as actitudes cllas

sponder o
as actitude

Cuando se evocan las creencias predominantes que determinan Jas actitudes, hacia las
conductis, es esencul asegurar correspondencia on los clementos: accion, objeto, conlexto y
ticmpa (Fishboin, 198M. B} conjunto de creencias predominantes que subyacen a la actitud
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de una persona, serin diferentes dependiendo de fa definicion de la conducta implicada.
Cambiar cualquiera de los elementos que definen a 1 conducta en cuestion, pueden sacar u
obtener un conjunto completamente diferente de crecncias predominuntes.

Para comprender porque una persona sosticne una determinada actitud hacia un objeto es
necesario  evaluar sus creencias  predominantes acerca del objeto. Tal es que el
procedimicnto mas simple directo implique pedirle 2 Lt persona que describa ¢l objeto
actitudinal utilizando un formato de respuesta libre. For cjemplo, pucde pedivsele que liste
las caracteristicas, cuatidades y atributos del objeto o anvestizgar. Ya que las creencias
predominantes estin en primer lugar en {a mente de an sujeto podermnos asumie que tas
primeras 5 a 9 creenciias ue cmiti son sus creencias predominantes acerca del objeto
(Fishbein y col., I1988). Estas cvaluaciones son simplemente sus actitudes hacia  las
consecucncias determinadas y las actitudes pueden medirse por medio de escalas evaluativas
bipolares (Fishbein, 19G67).

Fara comprender la actitud de ur

persona hacur una conducta, proamcro se debe averiguar
coOmo evalua cada una de RS CONSCCHencuas. S1ouna poersotd asocia una conducta
determinada con consccuencias positivas mantendri una actitud favorable hacia su propia
ejccucion y si por otra parte la asocia con conscouencias newativis, suoacttud debera ser
desfavorable.

El siguicnte paso es ovaluar o medir que an sequra os!
verdad 1o fleva o cadi una de fas consecue

1 persona de que la conducta de
NCkas L esto s medir L tueraande las vreencias

Una creencia asocia un objeto con un atributa, £n el caso de las creencias conduciuales, el
objeto es la conducta de interes v ol atribato asociido es Zencralmente una conscruencrt o
resultado de e conducta. Para moedir 1 fuerza de Las creencias de una persaoiit se fe pide que
ndigque a probabibidad de gque la realizacion de
saciado con otroe atributo

una conducta producirie ana meta o estit

De acucrdao La TAR, fa actitudd de una persona hacua una comducts pucde predeciese
multiplicando la evithuacion de cada conscotencr conductunl por L fuerzin de sus creenceas
de que la realizacion de L conducta e Hevara o tedes conseouenc
patra el total del conjunto de crecncias,

s v stimar los productos

El procedinnento de evooar las creencas predominantes generalmente produce

un Lrupos
de creenc

as que dificren de personi i persona on ternunos de conternido ¥y numero. Lo cual
hace dificil comparar Lis creencias de diterentes imdividuos ¥ sormeter sus respuesta a analisis
cuantitativos. 1% neer estas dificultades, <o pucde identiicear ol @rupo de creencias
sobresalientes en i deternumnda pob Lacion {c reenciis predonutumies modisles) (Fishbein
12380).

Estas creencias predominantes modale,

pucden ser determinadas a traves de las creencias
cvocadas de una mucstra representativa de la poblacion 1 Llas creencas muis frecuentemente
evacadas por la mucestra constituyen el grupo modal para la poblacion en estudio. Se le
peditia o kanuestra Bstar s ventajas y desventagas de o cualguier ora cosa (ue asocicn con
Ia cjecucion de la conducty bajo consideracion. Una vez listad,
tomar las decisiones pertinentes de acucerdo al n
en ¢l grupo modal.

Creencias deberian
anero v oLipo de crecncias que seomclairin




ias

Aunquc las creencias predominantes modales no necesariamente representan las creenc
conductuales sostenidas por un indwividuo determinado, cllos proporcionan una vision
seneral de las creencias que se asume que determinan las actitudes de la mayoria de los
miembros de L poblacion on investigacion. A traves de ta medicion de las creencias y las
cvialuaciones con respecto a las creencias predominantes modales podemos no unicamernte
predecie Ia actitud de una persona determinada, sinoe titmbién abtener informacion acercit
de los deternnnantes de su actitud (Fishbein, 1980).

s predonunantes
nuno predecir las

For otra parte, Elliot, Jobber v Sharp (1995), proponen utilizar jas creencl
personales y no el metodo de creencias predominantes moditles, ¢l cual po
intenciones conductuales mas acertadamente.

STIONARIO ESTANDAR.

TRUTCCION DE UN CUE

R0

5. PASOS EN LA COF

En scguida se presenta ol diseno propuesto por Fishbein y Ajzen (19801, para la prediccion
de una conducta a partir de i Teoria de Accton Razonada, aphcado a un cjemplo de

seguridad industr

1. Ixrririr £ conduct: Jdeopprteres ostablociendo Jos clementos: aceisn, objeto. confexto v
tiempo.

Fjemplo: Usar los cascos de proteccion cadit vez que entro a L mina

cremplo se espreaifican: Accion (usar), obyeto (Ios cascosy. contexto {la mina) y tiempo

En este
entra Lt nuna). Ascgurar que ¢l criteno de medicion corresponda

{cada ver Que se
exactamente a la conducta objetivo.

L Defindr Liosrtencton conductad correspondienite.

Ejcmpior “Intendton de usar los cascos de proteccion cada vez que entro a la nuna.”

1o:

Formito de Medicion Prognies

Yo ntento usdar los cascas de proteceion cada vez que entro a ia mina.

o probablemente

Frobableamente 0 0

tnente. bustante, poco. ni uno ni otro, poco. bastante, extremadamente

X tremuads

S Aty L actitind o nrornns subyctne correspondicnte

Ejcmplos:

G Actitud hacia usar los cascos de proteccion cada vez que entro a Ly mina.
(b) Normu subjctiva con respecto a usar Jos cascos de proteccion cada vez que entre a
1a muna.
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Formato de_Medicion Fropuesto

€a) Actitud

Aqui sc pucde utilizar cualquier procedimiento escalar estindar para evaluar la actitud
hacia la conducta.

Si se utiliza el diferencial semintico, las escalas de adjetivos incluidas deberan ser evaluativas
en esencia. Las cuatro escalas listadas en 3 (4) son anicamente cjemplos.

Mi utilizacion del casco de proteccion cada vez que entro a la mina es

Ferjudicial : : H : H : :Bendfico
Bucno, : : : : L

Premiado, H : B : H Castizado
Desagradable : : H - S Axradable

Extremadamente, bastante, poco, ni uno ni otro, poco, bastante, extremadinnente

(b) Norma Subjetiva

La mayor parte de Ly gente que es importante puira g, picnsa que Yo

Deberia_ S _ : : e NO deber
Usar ¢f casco de prroteccion cada vez gque entro a L minge,

* Los pasos 1 a4l 3 pernuten la predicoion vy explicacion de bt conducta a nivel general,
Para obtener mtormacton adicional acerca de fa base cognitiva que subvace it la conducta,
es necesario completar 1os pasos s v 5,

o BNVOI T LIS CORSCON RS OB ORI S N rere e e
Ejemplos:

A unst muestra de personas, representativa de L poblacion estudiada, se e hacen las
siguientes preguntas:

(a) Consccuenuias sabresalientes

(1) ,Cuales consideras que son las ventagas de que atilices ef casco de proteccion cada
Ve e entras a la nuna
(2) ,Cuades consideras que son las desventajas de que utilices ¢l casco de proteccion
cada vez que entras g Lo rsna .

(3 ;Hay algo ruis que i asecics con tu accion de utilizar el cnseo de proteceion cada
Ve gue entras i ta mpna?
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(b) Refcrentes sobresalicntes

(1) gExisten algunos grupos o personas que aproburian tu accion de usar el casco

de proteccion cada vez que entras a la mina?.

(2) Existen algunos rupos o persorits que desaprobarian tu accion de usar ¢l casco
de proteccion cada ver que entras a ki mina?

(B)Existen algunos Ofros {rupos O personias que vienen a tu mente cuando picnsas
cerca de tit accion de usar el casco de proteccion cada vez que entras a la mir

Las respucstas a cs preguntas se utidlizan para identificar las consecucencias sobresalicnies
modales y los refercntes. Construir las de wiones de creencias conductuales uniendo la
conducta de cadi consccucncia sobresaliente y las declaraciones de creencias normativas
con respecto o cada referente sobresalicnte.

8. Definir Lis creencies conductindos,  ovaltiaerones  Jce LS Consecuencis,  Creenciis

ROrIInvis 37 L 11otnvaecion prire cusriplin

mplos:

(1) Creencia conductnsl:

Mi utilizacion del casco de protecaion cada ver que catro a la mina, me ayudara a
evitar scoidentes que afecten mi integridad fisica.

'

t Nornuativi

) Crecnc

Mis jefes prensan que yvo deberia utilizar el casco de proteccion cada vez que entro a
fa puna.

Aadicion Fropucsto,

G Creencias conducruites

A1 accion de uhihizar ol Casco de proteccion cada vez que entro a Lk mina me ayudar:i
aevitar accidentes que afecten mi integridad fisica.

— No probablemente
inte, extremadamentc

Probablcmente
extremadamente, by

e, prwo, 11 no m olro, poce, ba

de b

) evaluacione Cconsecuenc.

Evitar accrdentes que afecten miantexgridad fisica es

— : : B Malo
1, PR, N LNO i otro, poco, bastante, extremadamente

Bueno. -
extremadamente,

nist




(c) Creencias normativas
Mis jefes picnsan que Yo

No deberia

Deberia, : s o : : :
Usar el casco de proteccion cada vez que entro a la mina

(d) Motivacion para cumplir

Generalmente hablando, jcudnto quieres hiacer de fo que tus jefes piensan que it
deberias hacer?

Nada : : : : : : Mucho

Notas:

1. Excepto por las escalas de motivacion ¢
(nada) a 7 (mucho), todas fas escalas descritas son calificad
perjudicial, castigante, desagradable) a +3 (probable, buceno, benefico, recompen
agradable).

2. Es posible emplear variaciones Jde las escalas griticas desoritas swqur.

ri cumphie, las cuales son calificadas desde 1
s desde -3 tno probable, mado.
nte.

DE LA TEORIA

3.4, APLICACTONES

@ cabo en boratorios o
aodde bas
cen by

readizadas on Estadoes Pinscdos, Hevada
sitizaciones  naturales, probuada positivamente Ly PTARD a5 come Ty valnd
mediciones utithizadas para operacionalizar sus Constructos teorees shbhem v A
Fishibein, 1980). Adenuis, este modelo ha osido utihzado on los ultimas decadas en
A und unplue varedad de o comportameentos con el proposite ds
ANt ONCepHvos, votar,

Diferentes investy

investigaciones red
explicar y predeair conductas, nutes comor adelrazar, rumar, asst
tomar medicamentos, constunur alcohol, (en Pishibein, 19302, preverr o SIDA (ishbein,
1990 Cochran, Mays, Jdaruso, Crerletta v Mallon, 14 Kashinu, Gatlesots, v MoCamash
1995, Diaz, Rivera Andrade, Mz, v Rivera, 19900 Fisher, Fisher v Ryel 19
Norrison, Guillmore v Blacker, Alfaro, 1995 ax1 comoe af caidado v oatencion de
pavientes cort SHDAL cuadado del ambiente (Rios, 19 Lpractca Aol deportes mwernacon
zervirica (Stetani. 1O, al nosmo tiempe que harn reportado algunos tradegos reterentes
on du e conducta orsamzaacional (BThot, fobber v Sharpn, $13995) ontre otros.

ala compen

ir. 1AL Rodrniguez, COPRG Middlestadt, S0 v Hlonmeltar by 7T C1988)
construcios e da

Fishibernn, M. Salas
realizaron una aplicacion de Lt TAR on Latinoamarican pant evaluar los
teoria ast commo para estudiar L prediccion del uso de vinturones de osegurndad on
estuduantes de nivel posgrado en Venezueh Se realizo ana investigacion inicial o partie de
urt estudio piloto para adentinear las creencias predommnantes y reterentes de da poblacion,
asi como Las eseatas que pucden ser atiizadas para by miedicion dhirecia doe las acttudes haca
L realizacion del comportamento de interds. Sc aplicd un cucstionano que contempla cada
una de los construtos de fa teorne mtencion del comporuinuento, actitad, norma sub)ctiva,
creencias, evaluacion de Jos resultados, creencias normativas v omonvacion para obrar (ver
Elaxboracion Jde un Cucstionario Estandar).
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Los resultados mostraron que ¢! uso de cinturon de seguridad esti significativamente
relacionado a la intencion de usarlo. Lo mis importante es la intencion de 1os estudiantes de
“usar ¢l cinturon de seguridad cuando viajo ¢n el asicnto delantero de un carro™ lo que
predice con bastante probabilidad sus actitudes hacia “Yo usn ¢l cinturon de sexuridad
cuando mancjo o viaje en ¢l asiento delantero de un careo”™ y sus norn subjetivas. Los
resultados mostraron que ambos: las actitudes y las normas contribuyeron sggmificativamente
a la prediccion de las intenciones, sin embargo, ¢l componente achtudinal  fue el
determinante muas importante de Ly intencion.,

Por otra parte, para identificar los factores cognitivos que nuas contribuyen i las diferencias
en las antenciones de usar ¢l cinturén de segundad, s realizaron una  seric de
compariaciones  contre intenciones fucrtes y ddnlcs a partir del andlisis de  varianza
multivariado, los cuales se usaron para comparar las creencias conductuatles, los resultados
de fa evaluacion, las creencras normativas y s motivaciones para acthuar de acuerdo a algo,
de los sigetos con fuertes intenciones de usar ol cinturon de seguridad v los sujetos con
escasas intenctones.

Se analizaron las creencilas que contribuyven positivamente hacia las actitudes de los
“intentadores fucetes™ (pe. Tproporciona seguridiad T, mevita que me golpee”d, v las creencias
qQue contribuyven negativanmente i las actitudes de qu “intentadores débiles™ (puel sentirse
trapado, dittcultad de escapar, sentmientos Jde apnisionanuesto o ncomodhidad, v oser un
tasticio). En ambos grupos, las crecncias sobre fos sentimientos de seguridad al viajar on
carretera. evitarse danos, v de ser lanzados fucra Jdel carro, contribuyen positivinnente en las
actitudes hacy el uso del cimnturon de sequreidad.

La principal diferencrd entre estos Jos Qrupros 8 CO respecto i SUS Crecnctis, Se observo que
las porsonas que creen qQue el uso del cinturon de seguredad Cda una sensacion de
aprisionanuente”, Sdificults cl escapar on caso de emergencia”, Ypucde hacer que guede
atrapado en caso de mcendia™, tes Heendiosa” v ces medmado T, tionen escasas mtenciones de
usar el cinmturon de segunidad. Mientras que Jos estudiantes ue no creen on ostas
consecuecias nerativas del uso cinturon, desarrollan consecucncis fuertemente
POsItivies Bacha st uso.

For altunoe. e ndica que un programa de o intervencion para ncrementar ol uso de los
cinturones Jde scpuridad se o debe o especialmente al camibno de actitades nuis que al
cambia de normuas subyetivas imcdicn adenas que o torma mas efectiva para logrario on
fos estudiantes venczolanos pucde ser cambiar sus creencits sobre el hecho de senhirse
atrapados o mcomodos. Parig 1o que se pucden claborar mensaes v presentar evidenous de
dque es mas protubile cscapae de un oncendio v hure del carco s o usal que siono usa ol
cinturon Jde sesuridad. Para que ana antervencion sea exitosa debe ser especiticanente
construcda para ol counportamento v o poblacion estudiada,

Con respecto a La aplicacion del modeio de i TAR en ol area de L salud. una de sus
principales aplicactones os bt diepgida o I prevencion det SIDaL dado el anpacto social de la
cnfermedad. las repercustones en la sahucd de L hooansdad, su letabdad v e imposibilidad
de curarlo (Fishboin, 19900 Cochiean, Mava, CGrarlelta, Caruso v Mallon 1992 Kashuma,
Hicgos v MoeCuamish 1992, Dic 1, Ravera v Andreade l“‘)l; Altaro, 1995, Diaz v Rivera 19055
Fisher, Fisher, v Rye L Gillmore v Baker 1005)

Existen en la hteratura un xran numero deoinve 1cones al respecto. Dentro
de las conductas que se ha ostudiado os ¢l uso, as1 como peticnon de uso de condon, por
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siderarse una conducta que puede disminuir ¢l riesgo de contagio del VIH por via sexual,
la cual se considera la principal forma de contagio) (Alfaro, 19955 Diaz, Rivera vy Andrade,
1994; Diaz y Rivera 1995; Morrison, Gillmore y Baker, 1995).

Los esfucrzos de prevencion del SIDA han avanzado considerablemente a tal grado que cada
une de cllos esti basado en teorias vilidas sobre los determinantes de las conductas
preventivas, y ya quc algunas de las form csenciales de transmision del VI y sus
manifestaciones clinicas mas incapacitantes son de origen conductual, se ha desarrollisdo
investigacion psicosacial pa especiticar los tactor
de las conductas relacionadas con ¢l contagio y con el enfrentaricnto con la sintomatologia
del SIDA (Fishbein, 1990; Dz y Rivera 1995)

Las primeras mpafuts e cont e ta pandemia en Mexice, tucron divigedas g
proporcionar informacion a la poblacion, sin embargo, ¢l incremento ¢n conocinmuientos no
ha ido acompanado por un aumento cn la pereepcion de riesgo e un Jncremento en
conductas preventivas por 1o que para poder tener ¢l efecto descado sobre la conduct
requicre de la aplicacion de madelos que incorporen L actitud hacia b conducta especifica
de usar condon asi como presiones hacia conformismo ¢ identificacion  con personas que
recomicndan su uso, For o que a fin de predecie eficazmente v oal nusmo ticmpo poder
explicir la conducta de uso de condon (conducta preventiva de transmision de VIHD, se ha
utilizado Lt Teoriz de Accion Razonoada como un modelo explicativo qgue suin fos conceptos a
medir y especifica las hipotesis de interrcelacion entre L conducta deseada v sas antecedentes
pricosociales (Diaz v Kivera, |

Dudo que o unwo control de SIDA acceesible en Ly actuabdad os ovitar que Las personas
realicen conductas gue lax ponen o ricsgo de contracr el virus e causa L entermedad, se
han estudiado los antecedentes y consecuentes de s conductis relacionadas al contagne del
mismo. Por lo cual, primero se ha teatado de entender los deteermmantes de Las condud tas de
riesgo v prevencion, os Jdecir obtener o traves de lainvest
L1 conducta de usar condan v opedir ala parein que 1o use
de prevencion de contagio,

Acion fos factores aque mdlayern en
L i etaborar proramas o

clivoss

se hoe apheado o maodelo de L teori para saber s 1o
mtenc usar © decir o sus parejas gque wsen ol condan (s, Kivera v Andrade. 1994
Diaz y Rivera, 1995, a demuas Jde conog ol papel que juesan bos achitades v olas normas
subjetivas con respecto o laoandencion conductual, ast como alainos totores patcosodtales
(percepaion y autopercepcitn de reaso. nnedo, creencias v actitudesy asociados al contagio
de VIH (Altaro, 1995) v oo parhr de diicha informacion Seneriar counpuatias purg prov
SIDA.

poblacion tiene Lt

nir ot

Al mismo ticmnpo se han dingido snvestpzaciones o parte del onodelo para predecir las
intenciones Jde uso de condan en diferentes poblaciones como son adolescentes, (Altaro.
1995), homosexuales (Cochran, Mavs, Caruso y Mallon, 1900

5 }oostudiantes universitanos
heterosexutles v estudiantes de preparitoran heterosexuales (Fisher, Pisber v Rye 199

1Whiones reportadas anteriorimente, on
Sumayorte no se vinculian con el aren de ia capaaitacion, os importante ceoalar que ¢l punto
eseneial que subyice a tedas ellas es L aplicacion de ity feoria pracoloica tormal Guodelo
de L Teoria de Accion Razomcla) como ana alternativa paca deternunar los constructos
psicologicos que permitan prodecir y comprendoer diversas conductas espoeciticas,

Sibien I antormacion propaorcionada por s vesty,




Stefani, D. y Cozby, F.C. (1995), realizaron una investigacion con base en la teoria, con cl
proposito de expitcar y predecir ¢l comportamicnto de la poblacion en gencral de nivel

socioecondmico medio, residente on la ciudad de Buenos Aires, cn cuanto intcrnar a una
persona anciana it una Institucion Geriatrica, a partie de:

1. ¢l estudio de 1a intencion de tos sujetos de ejecutar dichis conducta

2. 1a evaluacion cualitativa y cuantitativa de sus actitudes y normas subjetivas, y

3. el anailisis comparativo de o importancia relativa del componente actitadinat y Jdel
normuativo en la ccuacion de regresion para la prediccion de fa intencion,

Con tal fin sc construyd un cucstionario de diatos personales que recaba informacion acerca
de variables externas sociodemogrificas del sujeto y caracteristicas situactonales referidas al
encuadre relacional del sujeto con el familinr anciano muas significativo. Ademas
claboraron cscalas sextn ol mdétode del diferencial semantico de Osgood para medir Ta
intencion, s actitudes ¥ Ias normas subjetivas, Estos instrumentos fueron  administrados a
170 sujetos seleccionados del universo de habitantes de la Gaadad de Buenos Asres, de status
sociveconomico medio, a partir de unanuestreo accidental por cuotas, secun fas vartables de
sexo y odad. A purtir de los resultados Gue obtuvieron, conctuyeron en kernunos generales
que:

= Laintencion e 1os sujetos de mnternar a un anciano e un gen

trico resulto ser débil,

El componenic actitudimal y ¢l normativo, que explican y predicen Ly intencion, revelaron
que: o) Lo muestra posce sentimientos destavorables hacia o acoion de interaar a4 un
ANCEINO SN L institucon Qernitrica y 1Y las normas subjctivas de los sujetos denotan que
los musmias perdiben una presion social de desaprobacian sobre ellos en cuanto o la
cjecuckin de Ly conducta estudiada, v

« El componente nornuitive contribuye ono formu mas
actitudimal en la ccuncion de rear

refevante que ol componente
ston para la predicaion de faantenaon,

Yor otra purte, Fliot, Jobber v Sharp. (1995 prebaron L habibdad de a7l
Ia conducta on an nivel de anablis;s ocgamzacional, Lo conductr investigada fue “asygnae
cualquier comite para bianvesugacion de mercado en oS proximos 12 meses™. Se dirggio a
70 sntes doeomercadoteoma (30 gque usan laomvestzacion de mercado y 35 que no la
usan)de 7O companias grandes v medianas de los sreons de servicoros voarticulos industriates
entre otros. S les pregunto con un cuestionano construdo a partir de Tos constructos de la
Teora acerca Jde sas acttides con respecto o la asignacidn de comiates de mnvestis
mercato oen los proxamaos
soctales normatives.

FAR para predeair

cion de
12 meses vy osus peroepaiones de bas crcenuvias de sas referentes

En Lo investiaacion se propone vy porucba Lnoutthizccion de una medida de Las creencias
predominantes personales, con el proposito de lowriar una meyor prediccion de la intencion
al tomuar on consideracion las creencias peesotales y no las snodales como sugiere Fishbenn
Los resultados muostraron que it norma subjetiva tivo mayvor intlucencia sobre o internicion
que la actitud, al nusmo tempo due o se comprobo que L teoria es adecnada para
exphcacion de la conducta orgamzicional anteniornmente mencionada, st como o ha hechio
con muchas otras conductes sociiles,

Las proposwiones de i TAR reterentes a las relaciones entre comducta, mtenciones, actitudes
1 -

¥ ROTALIS A8 COIMO SUs Constructos teoricos han recibido apayo cmpirico consistente, en dos

décadas de investizacion sobre la predicaion y comprension de un goan numero de tipos de

conducti. Micntras que ias implicaciones ded cambio conductuatl de la teoria han recibido

75



menos atencion en la investigacion psicologica, Ia evidencia generada ha apoyado las
implicaciones dc L teoria reterentes a la moditicacion de la conducta a partir de la
maodificiacion de actitudes, normas ¢ intenciones (Fisher, Fisher y Rye 1995).

Por otra partce, los procedimicentos utilizidos en estas investigaciones para probar la validez
de Lr misma han seguido los lincantientos que marca Fisbein (1980) y que anteriormente s
trataron sucintamente.

3.5. PRINCIPIOS DE CAMBIO
3.5.1. EL PAPEL DE LAS CREENCIAS EN EL PROCESO DE INFLUIR

Es importante recordar quie la nocton de creencia ocupa un papel central on la esteuctura
conceptual de L teoria. 1L creencia de una persana acerca de un objeto, se deseribio como
la relacion probabilistica percifada entre un objeto v un atributo.

Creencrr

Anteriormente seoanalizaron Jos supucestos basicos de 1 tecrin los cuales se reficren o que la
tormacion de i creencia pucde tracr como consecucncom ef desarrolla de otras creencias
inferenciales; Ta actitud de una persona estic determinadie por sus creencis predominaentes
acerca del objeto actitudinal: y que as crecnoms acerca de una conducta v de las
expectitivas de personas refevantes deteeminan Loantenoon de tna porsona paca reabizar
una conductt ¥ asi tnmbien mtluyen i conducta nuonitiests,

SOCHICION Chitre obneto voatribate

Este marco conceptistl permite asume que cualaguiner mitento deomtlaie debe dieegrrse o o
miis de s crecncias inderduales

Existen dos form:
Y Ajz L 1O7

sen Llas crales una crecnco pracde ser directamente imtluenciada (Fishibemn

Primero, pucde colocarae o una persomt vn tina siteacion donde pucda observar gue un
objete tiene un deternnado atrtbato, v seguindo, e fo pucde decie o una persona o traves de
uni fucnte externa que el obyeto hoene e atebarto en cuestidun BEshas dos tormas altermativas
de intlair directienente on Lis creenoias, corvespomden a Lis dos estrategnas bosicas usadas en
los intentos para produce Cambio: participaeron achiveg ¥ COorriine e i POesies v

Form i mthnr on
las crevne

Parncipacion acthiva
Comunicacion Perstasiva

Y U raramenic U pPersong Cueson a traves Jdoe st oranaos sensortales, ol peimncepal
problema en la participacion activa os asebirar que cf sugeto peraiba b asoctiicion ebyjeto-
atribute descado, En contraste. con Lr comurnicacion peraaeaeas ol problente principal o
asegurar que Lt persona acepte (e creoncias) L conuneacion que intenta e of obicta y ot
atributo.

Cada asociacion objeto ateibuta dl que un SIeto 8 EXPLOSID Prede 8o VIstQ Como i atem
infornuitivo. [ creencia e un pndwiduo aue corresponda dircetiomente aoun dtem
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informuativo denomina creencia proxinna. Por cjemplo, la persona expuestit a4 una
comunicacion persuasiva como “La Constitucion de los Estados Unidos Mexicanos garanhza
1a libertad de expresion” une el objeto “La Constitucion de los Estados Unidos Mexicanos™
con cl atributo “arantizi la libertad de expresion™. La creencia proxima correspondicnte es
fa probabilidad subjetiva inicial de la persona respoecto it esta union objeto-atributo (Fishbein
y Ajzen, 1975).

Creencia proxama = creenca resultante de la exposicion a un '

item infornmativo.

Uno de fos aspectos fundamentales en cualquicer antento de intluir, o5 La identificacion de
1quellas creencuis que necesitan ser cnnbiadas con el propasito de aafluir en L variable
dependiente bajo  investacion. Tales  creenc servinin como  determinantes
fundamentales de la varable dependiente se denominacin crecncras poimarias (Fishbein y
Ajzen, 1975),

CreenCins PHRLIELLS = Crectic s (que deteraimn Lt roalizacon o
conducti (Estructur Coxmtiva)

Custedo Lt varnable dependiente es L actitud hacia ana institucion por cjemplo, las creenc
acerca Jdeo los atmbutos O catadteristicas de loinstitucion son ajzunas de las creenc
primarias 4 fas que ebimtento de intlunr pucde ser dirggdo. Cuando Ia variable dependiente
es la actitud hacia ana conducta, las creencias pramarias asockan o conducta con atribuatos
tales como costos v conseouenonts, Modeterminadas creenc seocambian, 4 osto semuira un
cambio en Ly varaable dependiente,

z

Las creencias Gue un mvesbzador antonta cnmbaar se

denonunaran crecncies obycno
(Nishbwemn vy Ajzen, 19

Evidenten

nee spoelbintento deanthar se disena para cambiar creencars obyeto que no tienen
relacion con las creoncias primarias de L varable depondiente. ef intento de influir no serad
cfectiva, Esto ess un cambio on Lis creencias obyeto tend

s poco cfecto sobre b variable
dependiente o menos que L creencies objeto selecaonadas sean crecncias primartas o osten
refacionadas o ellas

Para produc los camlues des

Sacdos on L creencnas objetol el investigador expone a los
sujetos aoun raphe deoitems mformativos (Creencias o Lis (ue aril persona s expuesia on
U COMUNICIION pPerstiisival.

Lovs cambios resaltantes on Las creencias proxionades del sujeto pueden mnoar una caderie de
resuttados que finabnente Hevaran o un cambio en Lt varable dependienic. Sm embargo, un
nitento de intlurr puede tambien tener ofecto sobre Las creencias externas; esto os, sobre
Ccreencis que no corresponden a cualguiera de 1os items anformutivos proporciomados. A los
cambios en Lis creencite externas resultantes de unmmento de mflue se lamacan esecros de
rrprnacto. Comao los etectos directos sobre las creencis proximal

stos efectos de impacto



indirectos influiran en {a variable dependiente, sdlo si las creenci
como creencias primar;

s externas afectadas sirven
estin relacionadas con ellas (Fishbein y Ajzen, 1975).

Cambio en creencias proximuales _produce Cambio en la conducta o
ctos doe imipacto,

La figura 2 ilustra algunas uniones posibles entre fos items informativos y la variable
dependicnte.

PASO UNO DE LA CADENA
Items informativos- - - -+ Crecncias externas E Creencias Variable
© proximas primarizs “DEpchidiente
PASO DOS DE LA CADF
items informativos Creencias Variables
—
prinaras dependientes

PASQ MULTIFLE DE LA CADENA

iterus informativos , Creencias externas

Creenrcias Creenaits Variable
C e SPTERCLIT L .
dependiente

O Proxis cxternas
mtervinentes

....... » FPuede influir
Stempre intluye

Fig. Z. Cudena de cfectos involucrados e unamtento de intlur, € Brshbein v Ajzen, 107

Se obscrva quo las creenciiss primarias sirven cormnto ol deternunante fundamental de la
variable dependiente. Los items informativos incluidos on un mtento de influir, pueden
producir cambios ¢n las creencias proximales de un suete ya e los items informativos o
en algunas creencias externas, Estas creencias proximales © exteritiss pueden ser creencias
prinarias (paso uno en la cadena), pueden estar dar
primarias (paso dos en ko cadena), o pueden influir o
estin relacronadas a las creencias prinuirias (paso miltiple en la cadena). Alsunas, todas o
ninguna de las creencias pucden servir coma creencias objcto para el investigador.

amente velacionadas al

5 creencras

Por otra parte, un intento de intluir poede mtlar al afectar Ia variable dependiente al menos
por tres Zzones:




1. Frimcro, puede no producirse ¢l cambio deseado en las creencias proximales.
. Segundo, aun cuando los cambios en las creencias proximales ocurran, éstos cambios
pueden no afectar Lis creencias prinutrias.
3. Tercero, ¢l intento de influir puede tencer efectos inesperiados o indescables en las
creencias externas, fo cual timbien puede influir en Las creencias primarias.

Canuno o las Creencis ntcrenciales. Las creencias inferenciales se forman i partir de otras
creencias que el sujeto sosticne. For fo tanto, un cambio en una creencin inferencial puede
lograrse a partir de cambur algunas o todas s creencias relevantes o prumarias que
proporcionan la base para ¢l proceso de inferenci.

For ejemplo, para lleiar a la creencia “Juan es honesto”, uno de los procedimientos de
inferencia es el razonamento siloRISCO. Sios¢ asume gque i persona tiene by creencia
anterior “la persondt que regresa una cartera perdida es honesta™, el razonamiento puede ser
el siguiente:

STuan regreso una carteria perdida”™
“Las personds que regresan carteras perdidas son honestas™ (creencia primaria)
For lo Lanto “Juan es honesto™ (Creenciyanferencrel dependhiente)

El proposito rundamental de anantento de influir es cambiar tna creencr mterencnal de este
tipo, Para hacerio. o deben anducie cianbios on las Creonconts proanarss aue estan
probabilhisticamerie relacionedas v oson relevantes para Le creencia anferencial (Fishibein v
Ajzen, 1975). De hecho b creencur iterencial dependiente puede ser o] producto tinal de
uit cadena de inferencas anteriores Aver 102> La clecoron del nivestigador de fos items
informativos v Lis creencis obicto deben de ser quiadas por Las consideraciones ded procesa
deoinferencn sabyacente, Esto os, debe de espoeciticar las relaciones probabilisticas que e
asume unen los tems infornutivos o la creenciy imferencial dependiente.

Una creencia informativa pucde intluirse o partic de canbar una ceeencia obgeto. Sin
cmbarzo, el cambio on una creencs obicto no sicmpre intluve la creencia anterencial, Ja
cantidad Jde cambio on una creenca inrerencial depende de muchos sctores

Pritmero depende de L tuerza de La relacion entre fas crecncnas objeto ¢ interenciel, Esio es,
Lt creenciit objeta seleccionada debe ser unia creencia primaria o ostar relacionada a4 una o
i as de oste hipo. Dado alqun grado de velacion, e cantictid de cambio en una
creencny interencial es una funcion de B cantidad de cambio el creencia objeto.

Scexunde, 1oy efectos de tmpacto sobwe Las creencus primarias externias (crecnoiias primarias
HO SIEVENn Come Creonciias obyeto) ben tomarse en consideracion. Nucvamente, ¢l ofecto
sobre Lt creencia mtercncial debe incrementar con i cantidad de cambio en las creencias
primurias externas v con la tucrza Jde Lt relacion entre estas creencias primarias y ovariable
dependicnte.

S.05.20 CAMEBIO DE LAS ACTITUIDES

Una actitud hacu un objeto esti deterntinada por las creencias predonunantes que sostiene
una persona acerca de los atnibutos que posee un objeto y Ly evaluacion de tales atributos.

Asi, las actitudes pucden ser influidas meduante el cambio de una o mas de las creencias
predominantes  existentes, a traves  de imroducic nuevas  creencias  sobresalientes o
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cambiando las evaluaciones de la persona con respecto a los atributos. Por lo tanto, las
crecncias acercik de un objeto y las evaluaciones de los atributos, se consideran como dos
determinantes diferentes de la actitud hacia los cuales pueden dirigirse los intentos de
influir.

tntento de influir e diry, Creenc

Evalua

s acerca de los objetas o
ciones de los atributos.

Cambio de las creencias dacerca de urnr obyero. las creencias anferenciales que fueron
consideradas como  variables dependicntes en el cambio de creencias, aqui pueden
consideriarse como creencias objcto en ¢l mbio de actitudes. Se asume que siose cambian
determinadas crecncuas que <l sujeto sostiene, se producira un cambio en Ly actitud del
sujeto hacia un objeto, personit, concepto o conducta (Fishbein v Ajzen, 1975),

El punto principat consiste en adentri CRCLAS pPrinLares para una actitud
determinada. Cualgquicr  creencia que asocic ol objeto actitadinal con alztin otro obgeto,
concepto o propicdad vy que os parte de L jerargquin de las creencias predommantes de L
persona, constitu una creencia primaris, Esoanpottiante sernalar que el obyeto de las
creencias primariis cs exactaunente wual al abjeto de aotitud gue se cambic

Se espera un cunbio de actitud unicamente si ks creencidas objeto sonanmwcalmentse parte de
Ia jerarquin de las creencias predominantes del sueto, o s Hean convertrse on
sobresalientes como resultado ded pntento de intluir (efectos de ampacton

Cambicy de fas evaalaciones Joel aterfece, En lugar deoatacae las creencias Jde o persona con
ecto it Tos atributos de un objeto, seintenta cambiar s evaliacione

deabzunos Jde los
atributos. fa evaluacion de an oatributo gue hace una persona representa s achitud haowe o
mismo. Por lo que para carmbiar sa evatuacion Jde oun oatribato determinado
sambiar sus crecncs primarias acerca de fas oo
e aquellas caracteristicas,

requicre e
cteristicas del atributo o sus evalaaciones

Dientro de L TARL La actuiad () estt determinada por Le suma de Lis creencias sobresaliontes
de una persona acerca de os atvibutos de un obyeto ) mutupheada por sus evaluacones (@)
de esosatributoss A 2 X

A esto spgue que ol cinnbio de actitad
tee

obtendrs nrmcamente cuando el imtento de anthar
w2 exXato on el cambuo de Ta st de los produactos crazados br o Enootras patabeas,
producir un cambio requicre primero v oprncipabmente un camnbuo en Lo base inrormativa
que subvace a L actitud (Nishbein vy oApen, 19 Fishbomme Azen v MoArndle, 19884,
Fishbein, 1900).

Lo estrateia mas comun os dirggir ol intento de mtluere g fas creencias obicto grae seoasume
son los determinantes prinetrmos de Lyoacthitud, Estas crecnoas objeto pucden corresponder
directitmente o los items bvornmativos asados en el intento de antlar, o pucden ser attcados
indirectamentce a reaves de etfectos de nmpacto. Cambios en s creencues obicto sin embargo,
ann cuando scan pronar prucden no ser suficientes para Josear an cambro en la actiteed.
rro divigirlo o fas crecncsas que subvacern o los anmibatos de oun obieto v o
aluaciones de Tos mistos,

S0



Consideraciones similires se aplican cuando se cambian las evaluaciones del atributo. Aan
cuando ¢l intento de influir produce un cambio en Lt evaluacion detl atributo, éste puede no
tener cfecto sobre Ia actitud. Evidentemente ¢l atributo atacado deberi ser asociado a las
creencias sobresalientes sobre el objeto actitudinal.

3.5.3. CAMBIO DE INTENCIONES.

La intencidn de una persona para realizar una conducta esta determinada por su actitud
hacia la conducta y su normua subjetiva. El modcelo para predecir las intenciones es:

1 (Ag) wil + (NS) wZ

Donde:

Ies la intencion comductual

es L actitud hacta la conducta

es la norma sabjetiva

v determinados cmparicamente.,

N
Wil y w2 son pes,

Lo actitd hacia L conducta v ks norma subjetiva on consecuencia representan los dos

determinantes menedutos Jde fas intenciones

Los efectos de un antento de uither on las intenciones depende de sus efectos sobre los
componentes actitudmal v normativeo: L cantrdad de cambio en o intencion producida a
pirrtie de o un cambio on uno ade los componentes es aana funcson de los pesos relativos de los
componctes que determinan Leointencon. Unintento de antTuir dirigdo o cualquier otra
variable sera ctecovoe pard cambiar una imtencion urmcamente en el grade en que influya cn
uno u otre de los 2 componentes determmarntes Jde beontencion,

Una mtencion osta compucesta Jdo crateo clementos -la conducta, su obyjeto, ¢l contento
tiempo- v Ly intencion pucde varnar en ternunas de osu especificidad con respecte o cada tung
de ellos (Fishbeim, 19090, Morates, 1994). Por bo gque en un antento para cambiar las
intenciones es pnportante asexurarse que by actitud hacia o conducta (A v la norma
subjetivat (NS) son atacidos precisamente al nusmo nwvel de espeaificrdad en el que se
cncaetra ontenciion (Fishbeimn v ren, 1975)

ety A Laoactirnnd Bacnr Lo condacta Bsta pucde ser antTainda o partr de cambiar las
mbiando Lis cvahuaciones asociadas con
intentos de infliaie sobre ¢l

3 oC

15 predonunantes acercd de la condue
as crecncias. Un analisies completa de tos cfectos de Tos
ctitudittal, requaere un examen Jdoosus ofectos sobre los determinantes de L
conductt (AR es tratada on un intento para
actitud

componenwe
actitud, sin cmbargo, cuandas Lractitud hacia 1
producic cambio on Lis imtenciones serd suficiente obtener uria medida directs de

hacut La conducta,

o norma subbetnva s L creencn de una persona de que
persanas nnportantes para el puensan que deberia oone deberta epecntar una conducta
dada, Una creencia de este nipo pucede ser atecada vaosea directamente o partie de
proporcionar anformacion de sque s porsonas s nuportantes para ol sujeto ienen una
expectativa deterninada o Jde torma indirecta, c ndo alcunas otras creencras, 8¢ ha
abscrvado gue muchos procesos diferentes deinferenciz tracn como consecuaencia b

Cotrndno doe Lk novrinas sulrcrnn,

b
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formacion de una creencia inferencial determinada. Asi una persona pucde aprender que la
mayoria de la gente importante para ella realizan la conducta , por lo que puede ella inferir
que estos referentes importantes piensan que deberia restlizar la conducta,

La norma subjetiva de una persona fue vista como una funcion de sus creencias normativas
de que referentes particulares, relevantes para la conducta en cuestion, piensan que ella
deberia o no realizar la conducta, determinados por su motivacion p. cumplir con cada
referente. Esta formulacion implica que la norma subjetiva puede ser cambiada a partir de
atacar ya sea las creencias nornutivas especificas o la motivacion para cumplir con un
referente determinado.

Cambio en Norma Subjetiva a partir de. Cambio en creenonis normativas o
S U . s
cambio en motivacion para cumphr

Las creencias nornutivas constituyen interencias basadas en otras crecncias acerca de los
referentes se han discutido los principros involucrados on cambiar las
creencias y pucden aplic [CH T Y )
papel de las crecneias en el proceso de mrluie) .

PersOnas O Zrupos. Yo
arse directamente a s creencias normativas (Ver punto

El proceso quoe subyace o bt motivacion para cumplir no este luen comprenndido. Por 1o gue
se stigiere qque o motivacion paea cumplie pucede ser relacionadda o s Creencras acercd de la
fuerza o pocder del referente o a las intenciones para cumphe con o nusmo. As con el nin de
cambiar la motivacion para camplic, on el analisis fnal sera nuevamente necesario cambiar
deternunadas creenctas (Fishbeimn v Ageen, 197050

Como en ¢l caso del componente actitudinal, seva sunciernte evaluar Lo erectuvidad delantente
de influir obtermendo una medida directa de L normia salyetvan Para un entendimmenao mas
completo de los resaltados de unanterno para antlure ~obree ol componente narsnativo, Jdeben
considerarse s creencas normativas y L mohvacion paria Chimmplir Con respecto . rety ntes
Ulniciimente cuande Lo suma pesadie de bas creencees normatnvas regule tos

particular
caumbtos on i motivacion part cumplie ocuree o carbio en la noema subietinv,

En el caso de la norma subjetiva, fas creencias ponuirias pueden ser i norma por s s,
o pieden ser creencias acorea Jde las expectativas de o referentes imporhantoes, sus actitude
conductr o su poder o fucerza, U'n angdisis completo de un anento deoanluair en las
intencrones pucde asi haber evaluado sus cofectos sobrwre diterentes tipos de crecnicias
provarias (Bishbein vy Ajzen, 1977

3.5.4. CANMBIO DECONDIUCTA

Dentro de La TAR, ol deternmmnante inmediato de una condacty ox L nitencion Jde ejecutarla.
FPara cambiar by conducta de utin persond, ¢f necesario cambuar suonuencion parca reashzarla
(procedniento que se ralizo antertormente). Sioun mntento de e rally on kegrar un
cambuo en La intencion, no podia esporarse camino alqunoe on ba conducta,

Un cntenditento completo de 105 erectos de an angento de mtluir sobre kit conducta,
requenirid no unicamente del anitlisis de sus efectos sobre L intencion, sino tambicn sobre

todos los determinantes de L misma.



Fara que un intento de influir tenga éxito en el cambio de intenciones y produzea un cambio
en Ia conducki, se debe cuidar que la especificidad del criterio conductu seleccionado
corresponda exactamente en sus niveles de especificidad (accion, objeto, contexto y tiempo).
FPor cjemplo, si ¢l cambio de una conducta se observard en una situacion determinada, en
algan punto cn el future, la intencién a la caal se dirigirit ¢l intento de influir deberid ser 1a
intencion persoru, para realizar Ia conductit on cuestion, on st situacion v contexto y
al tiempo espectficado.

Una segunda consideracion se refiere a los eventos que pudicran intervenir entre ¢l cambiua
en la intencidon a partir del intento de influtre y Ia cjecucton actual de la conducta, los cuales
pueden producir cambios adicionales inesperados en la intencion y pucden impedir el
cambio conductual descado.

ara incrementar 1
(Fishbein y Ajzen,

probabihdad de @xito del intento de anthae, se penen tres opoiones
T3y

Primmero, seleccionar un coriterio conductual adecuado para asociario con una mtencion
firme. Por ejemplo, pucde haber menos eventos que interficran con una intencion general
“ayudar a fa gonte © que conune mntenoton nuds especinen tdotenerse en da escema de un
accidente de toinsito™. Bl imtento para cambiar un criterio de actos multiples basado on
varias conducta de avudi o3 muas probuable gque tengi oxito gquie un o antento de cambiar un
criterio de un acto simple.

undo, se pucde teatae de prevenie L ocurrencia de eventos gue interfieran. Ulna et
de lograclo os cambiar la intencion del sujeto mmediatamente antes del tiempo on que b
conducta sera observada, Entre menos ticmpo iranscutes entre of mitento deomfhaar v la
conducta, ¢s probable que interticran menos eventos,

La tercera posibificdiad es tratar de contrarrestar los eventos que pudicran interteres con la
realizacion de una conducti, cuando estos 1o pucden evitarse © preventrese. For ejemplo, un
vendedor gque ha tenido Exito en aumentar baointencion Je wna poersona pind compear una
televasion en las proxunas dos semanas, tendra gque contrarrestar i posible interterencia, st
el comprador s entera que Ta television bigara su precio en un mes, dhiciendolo que anndgie
los precios pucden bagar on el futuro, a reduccion en el preoo sera acompanada de una
reduccion on L garanta ded aparato v un aumento en el costo de las reparaciones.,

5.5, PRINCIPIOS BASICOS PARA EL CADNMBIO

L distincion ctre creencnd, actitad, intencion y conducta os esencial para an anahisis det
proceso Jdeoinfluencia, va que diterentes factores sirven como determinantes inmediatos cde
estas variables Ademuas, Lo (e sirve como determinante en una situacion, puede presentiarse
como vanable dependiente en atral 1o cual da por resubtado una cadena de efectos
influyentes desde Las crecnvias hastae ta conducta.

Para cambiar una conducta, un intento de mthior debe diepiese o L intencion para realtrzar
fa conducta. Para cambiar esg intencion, sin embargo, sera necesario cntocarse o las
actitudes hacit Ll conducta ¢ normas sabyetivas, La actitud hacn b conducta o cualquier
otra actitud pucden cambiarse o partic de influir las creencias primarras acerca del objeto
actinudinat o las evaluaciones de sus atributos. Ly alima variable Gotitud hacia ta conducta)
sin embargo. esta tambien determinada por creencrs, es decir, | prinuris

s creenc
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acerca del atributo(Fishbein y Ajzen, 1975). Igualmente si se cambiarin las normas
subjetivas, los determinantes serian las creencias nornuntivas y la motivacion para camplir.
Cambiar esta altima variable (norma subjetiva) nuevamente requeririt que sean atacacdas
determinadas creencias primarias. Esta cadena de efectos se ifustricen a figura 53,

jCamine cn
(Ar) w1+ %

e Puede inflinr

Bs gaead w0 e intlur

Fig. 3. Rclaciones entre cambio en las creencias primarias y cambio cn diferentes variables

dependicntes. (Fuente Fishbein y Ajzen, 1975).

Para producie los cambios deseiados en Lts creencias primarias, ¢l enusor proporciona los
ftems informativos que permitiran Jos cambios en las creencias proxinutles del sweto,
Cambios cn estas creencias proximuales se espera influyan ¢n determinadis creenctas objeto
que estin relacionadas directa o indirectimente o la vaoable dependiente. Adenas, el
intento de inthuir tambien pucde tener efectos de impacto sobre las creencias externas.

rbno es:

El primer principio de

Fod 1t 121 IHECITI WS 12TLEE S NN, A0S CIIPION (17 LS CECCIICR AN PROXIIL LS v
INLCL LIS LB P2 GO CORISCCHCTICE S TN T3S CPCErC S prrisiares.

extert, por lo tanto son los fundaementalmernte
ver fim. 1),

Los carabios on Jas creencias proximuas
porsables de cualquicr cambio on Ly varible dependiente.

F1 sexundo principio de cimbio ost




2. Lox efectas e 1 interrto de influir sobre un carnbro en Ly virvable deperddicnte
SO L it 1 LIt of rostltiacdho o Carninos o Las creencris proximas y de fas
erectas de irpacto.

Aun cuando un investiidor haga hipotesss iapropundas acerca de fos deternunantes de ka
varible dependiente. of intento de influsr pucde producir cambios en las creencues proximas
o extermas relacionadas a las creencias primarus

Muchos procesos difercntes intervienen entre un intento de mthar v el cambio en alguna
variable dependiente. Bl numero de oslabones  involucrados  varia de unas vanable
dependicnte . otra.

El tercer principio de cambio trat con estay cadenin de eventos:
B AT et ddet 1arr 10380020 Jet 1110 e SOBrc 1081 COarbiy cnn CreenlcLas, actiticke

PPCIICIONCS B UL Lot as depernde, e s ondern, sobret i s o e vis
eIt PIrOCCSOS 1 TVITIICTIICN.

mrnvor

El numero nmuis pedquento de pasos mtervienen entre un intenio de influar v un cambio en las
creenctes proxintiles. Fl nunwers de pasos intervimentes se incr st cuando la medida
dependicnte del camino imphics una creencia interencial. Como se observa en la figura 3,
son necesartos pasas adicionales cuando se avanza de cambioes en creencias 4 cambios on
acutud y camluos en intencion. Un gran numero de procesos mtervicnen entre un intento de
influir v ol camibio de conmducta,

3.6. COMUNICACION FTRSUASIVA.L

Ly gran cantidad de investizacion sobre la comunicacion persuasivir se ha desarrollado a
partir del Prozrana de Investigacion sobre Comunicacian de Yale, bajo la direccion de Carl
L Hoviand., En su amplio programa de investizacion, Hoviand v sus colaboradores,
investizgaran fos factores que intfluyen en Ia ofe “tividad de una comunicacion persuasiva.
Definieron comnumicacion como <el proceso a partir ded cual un sujeto (el comunicador)
trmansmite un cstimalo (usualmente verbal) para modificar ka conducta de otros individuos
(la audiencia?”™. Consideriaron como ¢l objetivo det mismo. [a investigiacion de Quicenr dice
Que a Qrucir con Qe ofedto, Bl progrania se contrd en investiarr como Vel cambio de
actitud™ (¢l cfectod os intlnndo por variaciones on las caructeristicas Jde L suente de
comumueacton uiend, of rnensyye (QUe) Y L awddienci (Quien).

sis fundamental que subyace éstainvestiicion s gue ol efecto de una
cual ¢sta es atendida, comprendida y aceptida.

ambo de actitud, pero muchas vaoables diferentes
se surmun al mismo. Los efectos de  1o0s factores: fucate, mensaje y audiencia sobre el cambio
de actitud s asume cstin medados por la inlencion, comprension vy aceptacion. tna
implicacion de esta conceptuahziacion s que una nanipualacion puede facilitar ¢ inhibir cf
cambio de actitud. Un {lamanuento al micdo aho (Ver Capitulo 3 Persuasion), por ¢jemplo,
puede reductr Lt antencion pero incrementar Ly aceptacion.

Una hipot
comunicacion depende del grado en ¢
Obsérvese que ¢l punto importante es el

De acucrdo a L aproximacion de Yale, “atcncion y comprension determinan lo que la
audiencia aprendera con referencia al contenido del mensaje Jel conunicador; otro proceso,
que se asume determinarid si 0 no aceptari lo que ¢l aprenda, imvolucra cambios en la
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motivacion.”. Los efectos e una comunicacion, entonces, depende de  dos factores:
aprendizaje del contenido del mensaje ¥ aceptacion de lo que se apreade.. Consistente con
esta aproximacion, McGuire desarrollo un madclo de dos fiactores de la persuasion que
combina atencion y comprension Jdentro de un factor simple de recepcion. De acuerdo al
modelo de MeGuire, €] process de persuasion invelucrir dos pasos b
contenido del mensaje y

cos: “recepcion del
ceptar 1o que se comprende (Fishbeim y col, 1988a4).

Aluchos estudios han obternido alguna medida de b recepcion, comunmente a traves de

eleccion multple o una prucia de recuerdo del contenido del mensaje. La aceptacion ne ha
sido medida directamente, en lugsar de cllo, el argumento comun es que en ausencia de
diferencias en Ly recepaion, ef ciecto de una manmpulacion on un cambio de actitud™ oS
producikio por sus efectos en la aceptacion.

Si bien McGuire se concentro en
aceptacion, ¢l sugino Jdos pasos

recepcion @lencion Y comprension) vyl admision o
dicronales cn ¢l procese de persuasion: refanonin de la
pasicion convenida v acedoss de acnuerda con el acuerdo retenudo. 2 Un cambio de actutud est
relacionado a4 un provese Que involucra Cinco pasos:

atencion, compeension, admuasion,

retencion v accion.”. El sujeta que recibe 12 conmmumcacion debe e g traves de cada uno de kos
pasos para que L comunicacion ienga Su nuiximo mmpactn persuasive, y cGrla une depende
de la ocuarrencia del paso precedente. Cada paso o5 visto como una posible medida

dependicnte de un cambio de actitud en un estudiode comunicacion y perstaestorn.

Dentro doe L aproximadion trachicional., L anformacion ol esenca del proceso de
persuasion. Los sujetos son oxXpuestos 4 una comunicacion persuasivi, con la esperanza de
que sean mtludos por a intormacion que ésta conticne. La cfectividad del mensaje depende
en gran medida de Lo natureateza de esta informacion. Ya que ¢l objetuvo principal es un
carmbio en la conducta, ¢l prnmer punto que debe tomarse en cucenta s reticre al upo de
informacion  requerida  para producic el cambio  descado.  Desafortunadamente. la
aproximacion tradicional virtuahnente no ticne nada que dectr sobre este punto. De hecho,
¢s rare encontrar gque el contenido del mensage hay
investizgaciones. L construccion dJde un mensaje cotfective se ha dejado a 1xommtmcion del
investigador, micntras que L mayoria de laanvestigecion on i comunicacion ¥ porsiasion so
ha dedicado al descubrinnento de los factores (e intluyen on Ia efectividad del mensage;
como los estudios conducidos para mvestigar 1os cfectas de la credibnhudad del Que comumea
¢l mensaje. Es por cllo ue esta aproximacion tradicional proporciona pocos lincamientos-
suia acerca de la informacion que debe ser inchurda en un mensaje disenado para cambiar la
conducta de ia gente.

sido el rewo de atencion en sus

Desafortunadanmentes, la investizacion en la tradicion del Programa de e Comunicacion de
Yale, ha fallado cn proporcionar informuacion acerca de los tfactores que influyen en Ia
cfectividad de un mensaye determinado. De hecho, los esfucrzos de muchos investigadores
han producido un cumulo de hallazgos contradiclorios © inconsistentes, Con pocos o ningun
principio gencralizable para logrur una comunicacion efectiva, Debido en parte al hecho de
ue en st apraxigucion teort tradicional -consideran Fishbein v Ajzen (1975 -, <l
termino actitud se utiliza en un sentido gendrico para hacer referencun no anicamente a los
sentimientos afectivos de una persona hacia algun objeto, sino tambicn 4 sus cogniciones o
creencias del objeto ¥ a sus connaciones o tendencias conductuales y acciones con respecto
al objeto. No hacen distincion alguna entre creencias, actitudes, intenciones y conductis, puces
como se analizo anteriormente a ka luz de [a TAR, éstas viriables estan muy rejacionadas
pero ticnen determinantes muy distintos; otro aspecto importante ¢s que por propositos




pricticos s¢ descuida cl contenido del mensaje. Estos problemas toman una importancia
particular cuando la meta principal es influir en Ja conducta de una persona.

Antes dc proporcionar algunos lineamicntos-guia para la formulacion de comunicaciones
persuasivas cue sean efectivas en ¢l cambio de conducta -segun Fishbein-, se deben
comprender los ctores que determinan la conducta (ver puntos i ). la
aproximacion tradicional, asume que si s¢ logra que ¢l sujeto expucsto i una comunicacion
persuasiva, admitc el mensaje ¢l cambiarda sus creencias, sentimientos, intenciones y
acciones: csto es, cambiara sus actitud Dicha concepeion del cambio actitudinal, surge de
la concepeion multicomponente de la actitud, fa cual sc considera imadecuada po
y comprender b conducta; ya que dice poco acerca de los determinantes de 1a conducta, ella
no pucde ayudar a identificar la informacion que debe recibir un sujeto expucesto a una
comunicacion persuasiva si desea un cambio en la conducta.

3.6.1. UNA APRONIMACION ALT

NATIVA AL CAMBIO DE CONDURCTA

Dc acuerdo a i Teoria de Accion Rz s creencins son los determinantes basicos de
cualguicr conducta. For lo que un cambio on L conductas se lowra a partir de producir
cambios en lis creenct influyende en las creencias acerca de las consecuencias de la
relizacion de una condecta, se pucde productr cambio en actitud hacia la conduct
partir de influir las creencias acerca de las expectitivas de reterentes espeaiticos, s¢ puede
afectar la norma subjehva, 1 caambio en ol componente actitudinal o nornutivo ¢s probable
que sc refleje en o intencion v la conducta dde una persona, con il de que el componente
atectido tenega un peso significativo en fa prediccion de Brmiendion.

ira lograr ¢l cambio de creencines se osumieren dos estrategus posibles, Mrimero antluie
igunas de las Creencias que son predominantes ¢n una poblicion olbycto, o sepundo tratar de
introducic creencias nuevas que na hayan sido predominantes anterrarmente, o ¢ nems
que fucran prodonumantes para solo una minoria de la poblacion objeto (Bishibein, Ajzen,
McArdle, 1988).

Por cjemplo, supongase gue g un comuncador ¢ gustra inmtroducir o un Sujicto un mensage
paca donar sangre. St utiliza b TAR, | evitluaria las creencias predominantes sostenidas por
los micmbros de Lt poblacion objeto, obtemiendo un grupo de creencias conductuales con
respecto i las consecucncins percibudas con respecto a la conducta de donar de sangre tei.
“donar samgre s dolorose™, “donar sangre avada a salvar vidas™ivoan grupoe de creencia
normuativas con respecte a sus conductas (€. i esposo piensa que yo no deberia donar
b n la construccion de su mensage, el comunicador podro interciembiar cualguice
creencias predommantes en in direccion apropiadin,. Asi, enoun intento producse
rnuis  favorables hacia  esta conducta, ¢l podria ratar  de disminuir las
probabilidades subjetivas del sujeto de que donar sangre os doloroso. Alternativamenite, el
podria tratar de inducir una norma subjetiva nus favorable, incrementando ia probabilidad
subjetiva del sujeto de que sus esposos prensan gue ellos deben donar sangre

In conclusion, para mrhure una inencion o o conducty corcespandiente, os necesario
cambiiar yi sea creencias conductiales o creencias noemuativies a ambas,
vista, un mensaje pucde ser ctectivo en cambiar una conducta unicam
creencis primarias correspotdientes, esto cs, las creencias que
relacionad a €0 son los determinante:

Desde este punto de
cnte st esteintfiuye las
estan funcionalmente
primarios de) kt conducta en cucshion.
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Para quc una comunicacion persuasiva disenada para cambiar intenciones o conducti
manifiestn sea efectiva, debe contener  informacwn que una la conducta o varias
consecuencias positivas o negativas, © deberid proporcionar informacion acerca de las
expectativas normativas de referentes especificos (Fishbein y Ajzen, 1975

Es de suma importancia anotar que las creencias primarias que deternunan intenciones
especificas y conductas difieren grandemente de las creencias gque ceastin relacronada
funcionalmente a la actitud hacia ¢l obyeto v que ambos tipos de creencias puaeden tene
POLC sEmMeiianzit con ks crecneuls pronarias que estian nferenciahoente relacionadas o una
conclusion. En el caso de Lr actitud hacia ¢l objeto, las creencias primarues apropiadas son
creencias que unct ¢l objeto a virios atributos positivos o negativos vy si fa intencion det
mensaje €s cambrir una creenciit 0 conclusion, se tienen (ue cambiar Otras Creenvias que
estin  inferencialmente  relacionadas a0 e conclusion (olyenvo de o comunicacion
persuasiva).

Unicamente cuando un mensiyge produzea un cambio en [ sunma de fos producto:
del conjunto total de crecucias fundamentales puede esperarse influir en actititdes o normas
subjetivas y asicintenciones y conducta (Nishibein, Ajzen y McArdle, 1988a).

3.6.2. B

STRUCTURA Y CONT

INTDWO DE LA COMUNICACTON PERSUASIVA

El proposito o una comunaoadcian. persnasiva es asmbiar s Creencias promarias . gue
fundamentan una o mas conductas (Fishbein vy Ayzen, 1975

Dentro de o estractura del mensage, oste vontiene dos partes: un grupo de dargurnenfos y
ervacZerrrcn real disenada purra apoyar los argumentos. Cuando el proposito del mensaje os
ambiar i antencion o conducta, ¢l mensaje a menudoe incluird a4 una o nus acciones
recomendadas. Adenuis, en la construccion de un mensaje de este tipeo, se hacen dos hipotesis
basicas: prituero, que Ly aceptacion de la evidencia que apoya resultara en 1a aceptacion de
los argumentos v osexundo, tal aceptacion de los argumentos permiticd un cumbio en la
conclusion.

Frocesanuento del contenido del mensage. Bl primer paso en Lo construccion de una
COMUIMCACIGN  PCrStIsIva et caminarp una conducta, os la selccadon deoun Keupo
apropiado de argumentos, ¢sto es, 1os argumentos seleectonados deberin y,
algunas de las creencias mar; que subwacen
determinar o intluir aquellas creeneias pranarias,

sea constituir
1a conducti, o deben ser conocidas para

Para producir un cambio en la conducta o intencion conductual, los arsumentos inchaidos
en el mensaje debeniin atacar Ias creenctas primariis acerca de la realizacion Jde fa conducta
y noacerca de los iatmbutos del objeto de la conducta.

Aceptar. Admitie. v oo/ nmpacro. L sumple presentacion de un argumento (an oninguna
evidencia de apove) paede product un cambio en creencias correspondicntes al sujeto,

particubirmente s este ©8 i argumento nuevo no predominante antertormente,

Es importante distinguae entre aceptar  un argumento y adnutielo, esoan o
cr pondiente estoes en b muhlbxhd.u! subjetivit asociada con una ¢
corresponda directamente o urut dechiracion contenida en el mensaje). Por cjemplo,  una
persona pucde creer fuertemente (aceptar) que fumar ¢s danino para a satud | sin haber
sido expuesto a4 un mensaje que tuviera ¢ste argurmento. Admitir por otra parte, se refiere al

mbio en Ly
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cambio ¢n la aceptacion de la creencia que resulta de fa exposicion a4 el mensaje. Asi una
persona que cambia su probabilidad subjetiva de que fumar es peligroso para la salud desde
40 4 .70 exhibira una complacencia del 30 por ciento sobre una escala de probabilidad.

Ademuis de la aceptacion de y 1a complacencia a, un argumento persuasivo, fa presentacion
de un argumento puede tener efectos indirectos; osto es, puede tener cfectos de impacto
sobre una o miis creencias que no se han mencionado explicitamente.

For 1o que para comprender los efectos de una comunicacion persuasiva, ¢s importante
evaluar no Gnicamente ¢l aceptar, y admitie los argumentos, sino tambicén cevatuar los efectos
de impacto sobre otras creencias prifarias no mencionadas o tomadas en consideracion.

Fara resumir brevemente, se establecio que ¢s posible especificar un conmjunto de creencias
primarias que sirven como determinantes potenciales de una conducta determinacha, Estas
creencias afectan las consecucnaias de la cjecucion de una conducta v las preseripeiones
normativas de referentes importantes. Part ser efectivo,  un mmensaje debe inthuir estas
creencias  primaria Los efectos del mensaje pucden ser dirngidos de tal forma que
produzcan iceptacion v complacencia del

TR NTO GUE CONTCILS

En conclusion, las propostciones de 1 Teoria de Accon Ro
cntre conducta, intenciones, achtides v normas, COMO sus constructos teoricos han
recibido apoyo empirico consistente con dos décndis de investicacion sobre L prediccion y
comprension de un sin miamero de conductas, (Freher, Fisher v Ryve, 19905

onada referentes o las relaciones

El objetivo de 1a Teoria s mnvestigar ctatles =on los deternmmantes de b intencion conductual,
con ¢l propositoe de predecir y comiprender 1a conducta

Revisando 1os constructos basicos de
reali

AR, s¢ establecio due kactitued doe un sugeto pura Ly
zicion de una conducta espeaitica es una uncon de ks creencas del sugeto ace
las consccuencias de la cjecncion de o misma, multiphcada por sus evaluaciones de
consccuencias, Mientras dque Lo nornu subjetivg

[
Les urnt tuncion de su percepaion del apoyo
A parur de otros  referentes espodificos pari b epecucion de una conducta,
multiphcadi por su motivacion para cumphr con los deseas de estos referentes.

descerbicron algurias de fas investi:

ciones que ban aplicado osta Teora, paras deterntinar
sila intencion conductual osti determun

Ja por el componente acthitudinal o noranvo,

Dentro de o
procedimicnto

mvestigaciones  aqur revisadas, (ver Apheaciones
crat para aplicar ¢l medelo o sus estudios
ar las cre

de o Teoria), el
tue L realizacion de un estudio
wias predominantes v ios referentes de Lt poblacion (lamada

4

piloto para ident
nvestigacion miciil), ademds de que esta pormite wdemiificar las escalas de medicion que
podrin utilizarse para L medicion de las actitudes, Se o toma el i

numero de creencias
praedonn sarias part exphicar e TO% de todas las respuestas dadas a partie de la
lista de referentes v resultados conductuales predominant se clabora un ctestionario de
preguntas cerradas para medie cada uno de los constructos de fa Teora , los cuales son:

antes ne

1. Defuur la conducts de mnteres establediendo los elententos de accson, obyeto, contexto v
ticmpo con ¢l propasita de detionr ¢l eriterio conductual,

Z. Definir Luintencion conductual correspondicnte,

3. Definir o actitud y nornu subyetiva correspondiente,

4. Evocr lis consecuencias s

obwesalientes y reterentes v



5. Definir las creencias conductuales, evaluaciones de las consccucencras, creencias

5.
normativas y la motivacion para cumplir.

Unit vez obtentdos los datos, se determina a partic de un procedimiento de regresion multiple
el peso para cada uno de los componentes de la intencion: normattivo y actitudinal, ya que ol
que tenga mayor pesa es el que determinard I ointencion conductual. Fosteriormente se
realizat an amilisis de las creencias sobresialientes, cvaluaciones percepciones de los
refercntes ¥ la motivacion parit cumplir con of referente que subyicen a las intenciones para
involucrarse en L conducta. Esto se hace a partiv de comparar las creencuas entre
intentadores de Ja conducta y no intentadores, pava identificar las creencias qque subs,
una  intencion conductual y a partir de su identificacion  modificarlas a
conunicaciones persuitsivits dirigidas especificamente a esas creencias que se identificaron
que influyen en la actitud, intencion v finalmente o conducta del sujelo.

actitud y por consiguiente Lt conducta, s indispensable
cen a kit conducta, las cuiles s¢e conocen al

Por ultimo, para cambiar una
identificar las creenct primarias que suby
realizar el anilisis de la estructura coguitivi, mismas que serin los argumentos que tendr:i el

MENSIE O COMUNICACIG POrsLLasiv.
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CAPITULO +

PROFUESTA DE CAFPACITACION
A PARTIR DFE
LATEORIA DE ACCION RAZONADA




4. PROPULESTA PARA UN MODIELO DE CAPACITACION A PARTIR DE LA TEORIA DE
ACCION RAZQNADA (TAR).

La Teoria de Acciaon Razonadi se ha aplicado i un sin nimero de conductas especificas como
fumar, control de peso, anticoncepaion, conducta de votar, compra de articulos (en Fishbein,
1980) uso de cinturones de seguridad (Fishebin vy col. 1988) internacion geriatrica (Stefani,
1993), cuidado del medio ambicnte (Rios, 1995), conducta de beber (Fishbein, Ajzen v
McArdle, 19884) y en gran ntidad dirigidos a la prevenaion del SIDA (Fishbein, 1990,
Cochran, AMays, Curlelta, ruse y Mallon, 1992; Kashima, Gallegos y McCanish, 1993,
Diaz, Rivera y Andrade. 1994 Diaz y Rivera. 1995; Fisher, Fisher v Rye, 1995, Alfaro, 1995;
Morrison, Gillmore y Blacker, 1995) v a la conducta organizacional (ElLiot, Jobber y Sharp,
1995) entre otras, con ¢l propasito de predecir voexphlicar laintencian conductual que
subyace a cada una de las conductas para reahzar formas de mtervendcion que perimitan
modincarly, al identificar fus creencias que subyacen a cada intenaon conductual,

no utilizar

Dentro de las organizaciones tambicdn existen conductas aspedificas como son:
e, gue on

cos de sesuridad, nuiscaras v lentes de protecoion, botas, batas, guantes,
ocastones noolog apacitacion  que

dn o omejorarse o parte de I s dhirige o
IOHUr conoctimientos ¢ onformadion. Es decir que osto no es suticiente para fograr
quie ¢l trabajador adquice conductas v oactitudes adecnadas para ol desempeno de su
trabuajo.

Un cyemplo de cllo es el arca de Segurndad Industriad, donde a pesar de dotar a os
teabajadores de los conocimicntos necesarios sobre el temag al momento de desempenar su
trabago no los toman en cucnta; por o que se abserva gue seinouree en conductas que
ponen en riesxo st intexgrickid fisica v faluis o los provedanientos para el desempeno de sus

tarcas.

Ll mexdelo aqur propuesto para la aplicacion del proveso de capacitaaion en i elaboracion de
cursos dirigidos a la modificacion de actitudes a partic de la Teona de Accion Fazonada.
consta de cuatro tfases:

IDENTIFICACION DF LAS |
CRt CIAS QUE O DEL A
T PERSUIASIVOY

SUBRYACEN A UNA
ACEITUDY

EVALUACION

AFLICACION DE La
e l APACTTACTON

Para la presentacion del mismo se recurrira a la aplicacion de cjemplos hipotéticos en el dred
de Scguridad Industrial. Sin emibirgo, es importante senalar que la aplicacion de dicho
modelo no se restringe unicantente i estai drea de una organizacion.
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FASE 1.

IDENTIFICACION DIE LAS CREENCIAS QUE

SUBYACEN A UNA ACTTTUD.

L

{

DETECCION 1R NECESIDIADES
DIE CAPACTIACTON

[nusqucdu de evidencias generiales

¥
cleccion de sireas oriticas y
SPeCi| ion Jde evidenaas,
<

cion de deseripeion de puesto

ton de puceston prioritarios y
Obten

¥

Dietinicion de estandares de
desempeno

-

]
L Situacion Critica —l
\
J
]
]

-

won de Tecrtae

tboracion de Instrumentos.

li\pllc.u‘lun de Tecnicas.

t\n.ihsiﬂ dc intortmacion

ES

t:l.llmr;lc*i(v,| del Intorme.

-

l

APLICACION DEL MODWELO L LA
TEORIA DEACCTON KAZONALIA

[Dcﬁnir ¢l criterio conductual 1

—

Estudio filota
CCreencas predonunantes
* Retoerentes especiticos

T

-

l Laboracion de Cuestionario l
—

-

I,\plic,mnn a L poblacion. J

T

Analisis de Resultados

* hdentiticacion del Jeternunante
intencicn conductual.

* Arnuilisis Jde L estructura coitiva

[ldcn\inr.u.um de Creenci

Nota: Bl procedunionto aphcade pan ta Dicteccion de Necesidades de Capacitacion, se

tomao del capitulo 1y es el propucsto por Mendoza (1991).

9
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4.1, FASE 1. IDENTIFICACTON DE LAS CREENCIAS QUL SUBYACEN A UNA ACTITUD.

Esta fase consta de dos pasos
determinantes inmedic

. dentificar los
enciias que subyacen a ésta:

t ¢l logro de su objetivo el cual es
tos de Ia intencidn conductual y las ¢

Al Deteccion de Necesidades de Capacitacion y
B. Aphicacion del Modelo de la Teoria de Accion Razonada,

PASO 1A, Deteccion de Nece

iudacdos de Capracttincion,

En el capitulo 1 se menciono que en alguris ocasiones las necesidades de capacitacion se
manifiestan por st solas O son evidentes micnirs que en otras aCiasiones ©s necesario Hevar a
cabo alztun procedinuento para detectarias,

En el mismo capitulo
autores como Mendoza (19913, JTanen
técnicas crapleadas para cllo, las cuales
precisa v comple

menconaron tes Jde los procodhimicntos sugeridos por alrunos
(1992) » ~1 (1O95) para realizarlo, asi como
pucden aplicatse aqui para determinar en fornta
Las avttudes on que requieren capkacitacon los empleados.

Esta tase se basa on procedumentos adpnnstrativos que permitiran deternunar las conductas
cspeaiticas que debon ser ndificadas, va gque aopartie de st evaluacion se observa dque
producen crectos pentidiciales o fos objetivos de Ta oranizacion.

PASO TR, Apficiaciorn o ML Ao e L Teorn e Accron Ropronadia.

El principal mteres de ot fase o8 encontray Las creencias gue son deternunantes fimeles de la
mtencion para realizair o oo una conducta. Par el debe sexurse el procedimiento
siguIcnte:

cat i estudiar, Para

1. Definir el criterio conductual de nterds a partse de la condncta espe
Clos clementos accion, abjeto, comntexte v trempo (Ver Capitulo 3

clo ox importane establed
punto 3 )

EJENMPLO 1 “Usar [os cascos de sexundad cada ver que entro a la mina”

Accion: usaer

Objetor los cascos de protecoion
Contexto: L nuna

Trempal Cada ver (e se entra a L mana,

FJEMPLO 2Z: “lavar todo mi cucrpo antes de comoenzer ooreadizar la mezela para la
claboracion de galletas

Accion: Lavat

Qbyeto: todo i cucrpo
Contexto: al reatizar la mwee
Ticmpa: antes Jde comenzar

aboracion de las gatletas

L para b o

2. Reabizir un estudio piloto para adentificar las crecncas predominanies y los referente:
especiticos de ka poblacion que se desea estadiar. Esto tambidn permitira identificar las
escalas que pueden utilizarse en ta medicion de  actitudes  hacia la  realizacion del
comportamicnto de interes on la poblacion investigada.
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Fara identificar las creencias predominantes se recomicnda utilizar una muestra de 15 a 30
sijetos i Jos que Ies solicita:

*EIJEMPLO 1.

A. Hacer una lista de las ventajas que crean que tiene usar casco de proteccion cada vez que
entra a Ly mina. Ejemplo: me protege, me evita accidentes, me alumbra ¢l camino, ete.
B. llacer una lista de las desventiyjas que crean que ticne uasar casco de proteccion cada v
que seentra a s mina, Bjemplo: es estorboso, pesa, transpira [a cabeza, es fustidioso. ete.
C. Hacer una lista de las cosas que Te vienen o la calxeza cuasndo piensa en usiar el cuasco de
proteccion cada ver que entra on i mina. Bjemplo: no me gustt ysario, nadie 1o usa, ¢tc.

= BJEMPLO 2.

NS JUe crea gue ticne Slavar todo e cuerpo antes de
comenziar a realizar Lo me 1 opara e claboracion de allctas™. Bemplo: climina los
gérmenes, Sarantiza que el producto sea saludable, evita enfermecedades a terceros, cte.

B. Hacer una bista de las desventajes que crean que trene “Lvar todo mi cuerpo antes de
comenzar reilizar o mezela paca la claboracion de las alletas™, smplor se pierde
ticmpxo, ¢s edmodo, ¢s tastidioso, o,

C. Hacer una fista de las cosas gque o vicnen a b omente cuando pnensa en lavar wodo sa
cucrpo antes de comenzar o realizar laomezchs paa La claboracion de tas zalletas,
Fjermplor yva mie bane en inn Gl ostov impros no bo necesiio, cte

A. Hacer una listit de Ias_v

Aestas tres prounbas puira posteriormente claborar una hista en la
ST e ROy,

Sc analizan las respuest,
que se observe Lt trecuencia e b que conde tespaesta Tae chadha, pata establ

e Fishbem, (19850) sc tonn ol atincro e crecnonis predomimantes noecesaras pu

explicar ¢l 70% de todas s respuestas

Para tdentificar los referentes mportantes pasae L conduactr see evaliue [o spguente:

A Mencionae alxin individue o grupo que apruckse el hecho de gue usted use el casco de

que entrir bt Liemplon ouanggo. ma geres ol doctors nn famiha,

profecaion cada ve
cte

B. Menoioniar a tnie persoria O 2rupo que pucda desaproine el hecho ae que usted use el
casco de proteccion cada vez que entea o Lot Feampdio, mis compancetraos de trabajo.
cte.

C. Mencionar & uni persana o qrapo deopersornas o las e usted pueda informarles o
avisarles que esti tratando Jde o deond o cntee unae o no el casco de protecaowon cada que
cntra a . Ejemplo, mn esposa, o mante, i harmano, nn heemana, cte,

“trerdo osu frecuenot VoS
L fos referentes explicados

Las respucstas o CsLES prozuntias o son catesorizactas e
consideran referentes predominantes preara L poeblacion estug
para corast del 70N de todas s respiiestas,

. Elaboracion de un cuesttonarnio doe pregnntes cetnadas paca mmedir cada nno de Tos
coustructos Jde la Teorta de Acaion Ravonada, a paety de o bista de referentes vy creencias
conductuales prodominantes Gue se denhificaron aatenionmente. Esto os evaluar:

= Laintencion de craplear I conducts de interes,
+  Las actitudes hacia L eealizacion de L conducta,
* La norma subjetiva,




* Las creencias de que la vealizacion de la conducta Hevara a resultados diferentes,
= Las evaluaciones de ostos vesultados,
Creencias normativas acerea de la determinacion de referentes relevantes y motivacion

para cumplir con estos referentes.
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Nota. Observar ¢l apartado “Construccion de un Cuestionario Estandar™ ¢l cual se aplicd al
cjemplo de los cascos de proteccion,

4. Scu

thiza Lt aphcacion del cuestionario a Ly muaestra selecconadi,

5. Andilisis de los resultados obtenidos y e
recordar que para la Te
accion especificit es

tadisticos utihzados. Para cllo, es necesario
orn de Accion Razonada, la inteacion de un sujeto para ejecutar una
G determinada por dos factores o componenies eoricos:

& U tactor personal o Cactitadinal
e L' factor sociil o “normative™,

En este punto
INICNCIoNn y o
creen

s anmportinte adentiticar cual de las dos factores oy ¢l que determing
criormente, realizar ol anabisis de Ly estvuctura cogrutiva para identi
1S QUE CONAUCET i LN Personi a4 intentar o no mtentar reahizitr una conducta.

Fara la prediccion de Lo intencion Fishbeimn y Ajzen (19705) proponen L siquicnte ecuacion:

Bobe X bier] W« |2 binn ] w2

-AB - .-

Dond

s L propul condudcta en cuestion,

es Lt conducta

IF es la mtencion de Hevar a cabo la conduacta

i oson las creencas conductuales

e/ san las evithiaciones de las consecuencias o resuttiados

cf nunero de creencuss conductuiles

s la norma subyetiva

b/ oson las creencias normativas

i o monvacion individaa) para cumplic con las expectativas percibidas
21 cs el nunero de creenc normativa
27y 2 son tos pesajes determinados empricamente.

Estadist

~os Utifizzados

fara el anahbisis de los datos obtendos se necesitan estadisticos que permiitan describir la
fucrza de fa relacion entre las vanables consideradas en el Modelo de la Teoria de Acion
Riazonada., Un indicador muy util pard oste propwasito es el Cocficiente de Correlacion
Atuluple, ¢l Cual se vmboliza por La letra 2 Este cocricionte puede tomar los valoces que van
de -1, 00 ¢ L Cuanto mas se alesa de cero el cocficiente de correlicion entre dos medidas y
seaproxnma al vador de b o s T maver sera Loy on ontre dos medndas deterinads

Las correlaciones supenores a corondican que o medidae gue se incrementa ¢! valor de una
varcable. del misino modo se incrementa ef valor de [a ot vanable, Mienteas que de nuwnera



contrarix las correlaciones negativas indican que a medida que ¢ valor de una variable se
incrementa, el vator de la otra disminuye.

Toémese como cjemplo, la relacion entre Ia actitud hacia usar casco de proteccion y la
intencion de usarlo. Primeramente, deben obtenerse medidas de La intencion y actitud que sc
invest Obteniéndose el cocficiente de correlacion, se pucde describir L fuerza y
direccion de la relacion entre estas dos mwedidas. Una correlacion positiva apoyaria la
s de que la intencion de usar el casco de proteccion aumenta a medida que La actitud
conducta Tlega a ser mas positiva. Enbre nus alta sea la correlacion (e acergue
+1), la relacion ¢ fucrte v sc pucde predecir mejor L intencion de una persona desde
su actitud.

Las correlaciones son medidas simples de L asociacion y no anplican direccionalidad.
=0 cde una corretacion

pucde predecir la intencion de una persona desde las actitudes en el o
se accrdue L correlacion a -1, mejora fa

negativa entre estas variabl Asi, muientras n
habilidad para predecirla. La corrclacion negativa indwcaria que entre nuis favorable es fa
actitud de una persona hacit su accion de usar los cascos de proteceion, os nuis débil su
intencion de usarlos. Ademas de reportar Ly fuerza de la coreclacion, se debe indicar st es o
no significativa estadisticamente.

Una corrclacion es sigmticativa cuaando la relacion entre 2 varables e poco probable que se
deba al azar. Generalmente un dato es considerido estadistucamente significative cuandao su
probabilidad () de ocurrendciia por azar wincarente oS nenor 0 5oen 100 (pt. 05 fa
stgnificancia estadisuca Jde un cocticiente de correlacien depende o uncarente de su
muagnitud (el grado en el que se desvia de Cero, ya sci ¢ pasicion neativi O positiva), sio
tambicn cn el Limnano de Lo muestea al Gric seoapliue @ v que mrentras gque una correlacion
de 20 0 mus es estadisticameoente segmficativa (0-2.05) ¢ una muestra de 10 personas, par
una muestra de 30 ko correlacion tendrat gue ser al menos 56 antes doe conclur que ¢sta es
improbable gue se deba al azar. Evidentemente Ly sizmthicancin estdstiea no necesaramente
implica una fuerte relacion,

En Cienciss Sociales, Las correlaciones atrededor de (A0 e consideran satistactorias (Fishbemn,
19RO y consistente con cllo, s¢ sugicre que s corrcliciones que esten por debago de este
nivel sean considermdas de poco valor practico aun si sonn spgnincativas estadisticamente.
Correlaciones entre .30 v 530 se consideran doe maantud  modecada; mientras que las
correfaciones Que exceden ¢l 50 mmdican una relacion relativariente fucrte entre dos
variables.

Las prucbas crmpiricas Jdet modelo requicren adentas de nn srdicado: de L eelacion entre dos
variables: un mndicador del grado o partir del cunl e pueda predecir una variable (a
intencion) desde otras dos varibles Grotitud hocer s o lhum VoLt norma subjetivay. Fal
indicador es obtemdo a partir de Lo aphceacion del Cocniciente de Corrclacion Multiple (R, el

cual puede fluctuar desde cero (no predecible) hasta 1.0 (perfectamente predecibie). La
gOl‘l‘L‘LlLlOII mattiple indica el grado de correlacion entre dos o mas varables predictoras y
una medida oriterio determinada. Al obtener oste indicador se obticne tambicn un peso para
cada variable pradictora que representa ln contribucion mdependiente de esa variable en da
percicion del crnterio. Cuando o pracha ol Modelo de Teorr de accion Razonada, se
obticnen fas pesos pari L acntud haci Ia conducta v L norm sulbyctvia: stos pesos (W)
pucden tonurse come indicadores Jde L amportance selativa de cada conponiente en la
predicaion de L intencon.

tUno de los aspectos esencrales de o aphoacion de o Teoria, os establecer cual es ol
determinante de ntencion conductual vy especificiamuente saber cuales son las creencias
que subyacen @ una conducta. Para ello, soorealizt claridisis de L estructuri: cognitiva, Se

a7



aplica el anilisis de varitnza multivariado, entee 1os grupos “mntentadores tuertes”™ ¢
“intentadores débiles™ para saber espectticimente cuales son ks creencias que nurcan b
diferencia entre ambos krupos ¥y a partir de cllas crear ]l omensaje persuasivo
correspondiente. El andlists de vartanza consiste ¢n la obtencion de dos estimaciones
independicntes de L virnnza, ung basadas en L vanabalidad entre grupos (varianza entre
zrupos) v ootra en L varabilidad dentro Jde los anuagpes (vartanza dentro del grupo). La
niicacion en as daerencus enite estis dos estnmaciones de varnmze esti proporcionada
por las distribucionces de Fishoer, Si L vananza ontre grupas os grinnde (es deair W vananzae
entre meduts es geinde) en orelacion con b varianze de denteo de grupos, el cocticiente e
srande. Por ¢l contrario, s1 L varianza ¢nlic Kripos ¢s podqueia con respecto a b vacizna
dentro de xrupos el cocticiente Faera pequeno.

Fava identificar los factores cognmitivos (Creence
las intenciones
entre:

s) que nias contribuyen a las diferencias en
de realizae o conducta on caestion, s¢ realiza una serie de comparaciones

= Las creencias conductuades,

= Los resultados de Lo evaluaaion,

*  las crecnoas novmdativas,

= Las motivaciones par actiar de acuerdo a 1os pereientes especiicos

Pe esta fornue, se obticnen los elementos esencitles que subyacen a las actitudes y normas
subjoetivas quo representan los deternunanies basicos Jde cualquier conducta.

cnerabmente s¢ representan fos e

sultitdos en un esquerna del modelo de la teoria de la
siguicnte forma (Bishbein, 1950) ¢

[T ] [ B l

Donde

Tbe  Sumatorut de las creencias de L persona de que Le conducta Hevis aciertas
consecuencias () v La evaluacion de clas ().

Ebm  Sumatoria de las creencias de Lo persona acercad de que individuos o grupos
especiticos creen quc debe o ne realizar Ly conducta (b) y su motivacion pa
curplir con ellos iy,

Ab Actitud hacia Ia conducta

Wt Importancie relativa de s consideracsones acttudimasl y normuativad
NS Normua subyetiva,

B Intencion conductual.

B Conducta.

wi y w2 pesos determinados empiicamente.
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4.2. FASE 2. IHSENQ DEL MENSAIE PERSUASIVCO

Las creencias son Jos determinantes basicos de cualguier conducts y un cambio en la
conducta sc logra al producir cambios en las crecncies,

Unit vez concluida la pnmcr.l tase v se penen los resultados de L ostructura cognitiva, se
cucnta con las creencias que subyaden a by conducta en cuestion. For ciemiplo, para el uso
del casco de proteccion (“me proteec”™ y toevita que wnga accidentes™) y para el ejemplo de
“lavarse todo el cuerpa ante dc 1a claboracion de by pasta para i preparacion de las
Hetas”™ (Mclhimina los xérmenes™, “zarant que ¢l producto sea saludable™. Al mismo
nunpo, se ticnen  identificads Ix\ Ccreencias dque contribuyen negativamente hacia las
actitudes de los intentadores débiles (os estorboso™, “hace transpaear i cabeza™ para ol
cjemplo 1y “se picrde tempo™ v tes tastidioso™ para el cremplo

Fishbein se basa en Jos postulados de Ploviad con sespecto al hecho de que a toda
comunicacidn persaasiva subyace L dntormacion, al meamo tempo Jde que suglere que e
posible cambiar Lis actitudes sin incrementar ¢l conocumiento real del tema al que hac
referencia n conducta (Showers v Shrigle 105 a

POrSUAsIVas,

traves del disene de comunicaciones

La TAR ecstablece e s actitudes haci b conducia pucden sor mtluidas mediante el
cambio de Lis evaluaciones de las consecuencis, snenteas que las nornns subjetivas tambien
pucden influirse cambindo las moavaciones paest cumphr con los seferentes
embuaargo, cn amixes casos se debern coannbiar nnalmente s crecncas
Que Lt evahuacidn de una concoueticn no es s que
resultado. infuir on L evaluadion requaere coanbina L

sspectficos, sin
cerca del resultado, ya
L actitud de unie persona ciat lal
s oreencias docrcan del resultado,

En resumen, un o omensiaje persitasivo puode ser etectivo en cambuar una conducta,
unicamente st este fluye las crecncias primaecs esto s, las creencias que desde un punto
de vista teorico, ostan funcionalmente pelacionadas i Co son determinantes primarios de) la
conducta en cuestion,

Pishbein (19305 propone dos rarms p,

g lowaar el cambao:

AL Influyendo  almgunas de las
determimuda, o bien L
B. Introducwendo ateunas croeendiae,

crecndias aque sen predominanies onounag poblacion

Syt e predominetes
Por cjemplo, praras imthair las creencias prodomouantes de una poblaciin obyets, un Instructor
tratara Jde inducie a la audiencie (capacitiindos) o suomensaje duergado usar cascos de
proteccion cada vezr que entro o i, para o cuad evaluar las

predominuntes que sosuenen fos andembros de Lo poblacion obicta, obtemendo un Y
dc ¢ nos corductuates referentes @ las conmecucencl que se percibe que  tiene la
conductia (¢f. “usar ¢f casco de proteccian oy estonbose™, tusar et casco de proteecion me
garantiza m integridid fisica™ v oan conunto de creenaeias normativas con respecto i elia

(). i anngo mjefe prensi que

Prensa que Vo no deberia tsar ef caseo de protecs ion”, ¢

deberia usar el casco de prroteccion™.

En la construccion de ¢ste snensaje, ¢l nstractor podens mtentar combiar cuabquaera de
creencias pradominantes ¢n Lo direccion spnopnadias Ast en ¢l antento de producic una
actitud nuis tavorable hacia la conducti, ¢l podiria intentar inducie una norma subjetiva mas
favorable incremientando las probabilidiades subyenvas de Ia andiencu (capaciandos) de que
sus jefes picnsan que ellos debertan usar los cascos de proteecion.

estas




La segunda estrategia implica L intraduccion de creencias no consideradias anteriormente
como predonnnantes, o bien, creencias que teeron predontinantes solo para una nunona de
la poblicion objeto. For ejemplo. el instructor pucde inducir a la audiencia a creer que usar
cascos de proteccion les ascgurari contar con una fuente de luz adicional a a1 que sc
mina y que sa taimilia picnse que ¢l deber r ¢l casco de proteccron.
1 audhiencir evalue positivianiente contar con urit tuente de luz adicionatl
ésta comunicacian debera productr actitudes nus favorables hacia la conducta de usar
ciascos de proteccion Cada que s¢ entrar en Koo, De Be miismia manerea, se ba sudiencia ostad
altmente monvada pari camphe con su oo, o L COMuNICOCcIVn persussiviy O nensaje,

encuentra en
Asumiendo que

proadducira normas subyetivas mas ftavorables.

e canse wrn cambio on los productos totales del conjunto de
periarse inthur on las actiniudes o nornuts subyetivas v por

Unicamente cuando un men
creencias subyacentes pucde o
conseguiente en las intenciones y fantnente en la conducta.

El primier paso on L construcaion de tins Conuncacion persuasivil o mensiage, es Lk seleccron
de un numero apropiado de arsumentos (Frshibem, Ajzen y MoeArdle, 1988 y La evidencia
real o basada en 1os hechos que los sustente.

La sunple presentacion de un argumento, su mnzzuna evcdencis de apovo pucede traer comao
consecuencia seun Fishbein, un cambuo en la creencia correspondiente de la audiencia,
el argumento os nuevo y no es predominante, de ahi la anportancia de la
poye.

particularmente s
feccion de los argumentos y evidencrs real que tos ¢

Enr osta fase de constraccron de b comunicacion  persgasiva, ¢s importante considerar
Iunos de tos procesos cogmitivos que median entie los efecros del mensaje sobre las
nes pranarias, con ¢l proposito de dirisarlo on forma correvta v lograr que la
audiencia o acepte y acceda a ety de ta tormie evitar productr efectos indirectos no
plancados (efectos de impacto) dque pucden praducte cambios inespernados debidos o su
FPACtY ¢ CrecnoLs que No se mencionaron oxphicitamente en L comunicacion per

uasiva
(Fishbwin, 1975).

Aceptar es creer en bt conscecucnci de una conducta sin haber sido eXpuesto a una
CONUBBICACION  Persiasiva que mnciuyera dJdicho caguincento, mientras dque acceder aun

mensaje s¢oretiers P eambio on Laaceptacion Jde b creencia como resultado de la exposicion

al mismo.

For lo que para un entendimucento completo de dos cfectos de una comunmicacion persuasivy
es mmportante evaluar tanto Ly acepracron v ol acceder de by andiencuy ante el mensaje asi

como s erectos de impacto sabre otras Creonons prinurias ne consideradas,

Fishbein se basa ent los postutados de Houviard con respecto @t que toda comunicacion
persuasiva subyace L intormacion. Al nusima tenipo, sugicre quie es posible cambiar las
4 traves del discao  de comumuicaoones persuasivas,  smnoocrementar el

at del tema.

actitudes
conocinticnto r

FPara la TAR, uno de 10s aspectos esencides dentro de g conmunmeacion persuasiva es el
diseno del mensaje, es dectr a cleccron acertada de dos argumentos y s cvidencia real que
los apoye, s Que los factores que s¢ mvolucran con 1 presentacion del mismo como son:
Lt fuente, y su credibilidad, expertez, Lo audienaa, asi como su experiencia, ote. (Fishbein,

Ajzen y McArdle, 19584).
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tina vez mencionados algunos de los aspectos y procesos que subvacen at cambio de una

creencia de acucerdo a la Teoril de Accion Ravzonmada, se propone ¢l siguicnte procedinuento
para la construccion del mensaje:

tabtecer el objetivo del curso, asi como la conclu
mensajoe. Ejemplo: Usar los cascos dde s
2. Especiticar las creoncoias primarias gue

Snque debera lograrse en el
vriclited cada vez gue se entre a i mina

sirven como determinantes potenciales de
una conducta, tas cuales se refi qa las consecucncias doe su realizacion y kas
prescripciones novmattivas de referentes relevanies.,
Decterminar los argumentos y L evidendia
clegiddos debentn ser algunas de
conducti 0 conocet

real que Jos apoyard. Los argumentos
Lis creencias primarias que subyacen a la
que dichas creencias determunan o antluyen en aquellas
creencias primarias acerca de la realizacion de n conducta on cuestion. Lsto es
proporcionar informacion que incremente sus Creencias de que la realizacion de
La conduct, fe traera Consecieneits positivits 0 bien disnuntira las consecuenciias
negativas, Al respocto, desde Las teotias de i motivacion de proteccion basdadas en
las teorias de expectativa valor, Las apoelaciones ol noedo seran eticaces en el
terreno de las conductas de protecoion seincluven adenuis iniormacion sobre i
nocividad del cvento, L probabilidad de que ocurra st no ose toman medidas
preventivas v L encacia de las estratexias de afrontniento sugeridas (Morales
1994y

4. Redacoion del mensaje. St bren no seomenciona cone hacerlo en la teoria, las
investiZaciones provis (ver capitulo 2 Persuasion) steqicren gque o presentacion de
los argimentos puede ser exponeido
mtrodudie sivamente ar
precisa L conclusion.

S, Eleccion de la tuente que haza Heaar b o ommiianeacian pos stssivi,

6. Elecaion del medio o traves det cual e naea Do el mensage alos capacitandos. Ei
cual podria ser a teaves de un video on el que e utiiizaran s canales visual y
auditivo o baen aabar ¢l mensaie on ouna Ccita magieticon

auditive.

fos crgumentos debales al

principio o
tainentos s solidos, Al nnal ded

MO nsaje s

unhizando ¢l canal

FASE 3. AFLICACTON LR L8 CVPACTTACTON,

En esta fuse se reahzara fa presentacoon del

MCRSAC PUrsiasive que se
especificamaente para la conducticn cueshon.

discno

Para eilo se deben tomar en cuenta fos spquientes s pectos:

1

Elegir a la poersona que tendeid a st carco Lo presentacion de la comunicacion persuasiva
diserada en L tase anterior ¥ uspeciticamionie fus caracteristicas guoe pueden tavorecer ta
aceptacion del nuismo. Al mistno tiempo. debera despertar el interes de

L auchiencia para
recibic el mensage. St bien no 1o menciona Bishibeln en la teorna, las investigaciones con

respecto al tema muestran qoe by tuenie debe conwiderar que ot
de imphoacion del receptor, me

nto nuivor sea ol grado

;or serd L tendencns aprestatle atencion il contencto del

mensije s decir, o los argunmaentos v na o bas senales peritericas. Se debe tonue en cuenta

Que esta persanit tendrd que posect conacimicitos sabre oy procesos que intervienen
Para que an o oamensae scit ctective voovitr dqoe L poblacion obseto 1o rechace o onea
resistente al cambna.

2. Determinar el legar tfecha v horaemo en gue e e
cantirmar Ly asistencie de [os capacitandos,

ara o cabo L capacitacion, a nin de
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1. Cui de disponer de los recursos materiales adecuados pana la presentacion de la
comunicitcion  persuasivit ¥y comprobar su buen  funcionamicento.  Tales  comao
vicdocaseteras, proyector, gratudora, ete., dependicndo de como haya sido disefada ésta.

FASL

LUSENCY L2E] MEY W FFRNTANIE O

Establecer la conclusion a lograr con la
entacion del mensaje.

i

CIUCNCEs Primarias i

pre.

identificacion Jde
las que se dirigira el mens:

3

e

Seleccion del conjunto de argumentos y de
1a evidencia real para apoyarios.

I }

L 7 H
{ Reduccion del Nensae. ] 1
[ Eleccion de la Fucnte ]

{

Eicceion del moedio v adaptacion del :
mensaje.

FASYE

ALTICACTON LIS CALTTEACTON

iElc;z,xr a la persona que presentarid ¢l ]

mensaje y canducira la capacitacion.

IS
- hugsar, tocha y hora. I

IY)I:!Crnnn:

Dispaner de los recursos materiales
decuados.
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4.4. FASE 4 EVALUAC!IO.

v DE LA CAPACITACION.

En esta fase se evaluarni la eficacia de 1a capacitacion proporcionada a los Cddel!.’l"dOb al
mismo ticmpo que oblendra infornucion que permita conocer las deficiencias
problemas et las trategias adoptadas para ol diseno del mensaje, la fuente clegida y
realizar las cort ones pertinente

Se propone utilizar un diseno pretest-postest con grupo control, donde se utiliza un grupo
experimicntal y un grupo control, los cuales deben fonmarse asignando de manera aleatoria
los participantes 4 fos grupos (Fase R).

K o o
R Q o

Dondc:

X es el mensaje o teatamiento experimental,
1a medida (Pretest-Postest)
s la asignacion al azar de los participantes 2 La condicion de capacitacion.

FASE O

Prestest

Aqui se proponc elaborar y aplicar un cuestionario que contenga medidas estindar de la
intencion actitudes y nornas subyetivas hacia la readizacion y no reatizacion de la conducta
en cuestion {€). usir o no usar los cascos de proteccion). Este punto queda cubicrto con la
aplicacion del cuestiona estindar que s ovealiza en Ly otuse Ty o partir del cuaal ose
obtuviceron los datos necesitrios para el diseno del mensage.

Se aplicari ol misio proetest aambse upos Yy solo i uno de ellos se e aplicari la condicion
experitmental (mensaje disenado), siendo ¢l grupo control ¢l que no reciba tratamicnto
experimental.

el programa de Pacitacion produce un ctecto sigmificativo, los resultados del postest
para el grupo experimental deberin ser signincitivamente mayores que los sultiados del
pretest de sumismo grapo v que el pastest det geapo control (Chermnggton, 1991, Campbeldl
y Stanley, 1994).

Pastest

Se recomienda construir medidas que permitan eviatuar Laintencion , conductia y creencias
con respecto a la conducta (cjemplo, usar cascos de proteccion). Cuando se evalaan fas
creencias se debe evaluar fos argumentos que se utilizaron on la construcaion del mensaje.
tin cjemplo de como evaluar fas creencias con respecto il argumento: el casco de
proteccion me permite contar con una tucente de luz adicional. servia construir dos items
como los sigticntes:




Ejemplo:

No usar casco de proteccion me tracriil como consecuencia que yo no tenga una
fuente de iluminacion adicional.

Usar el casco de proteccion e trieria como consecuencia que yo tenga una fucnte
de iluminacion adicional.

Estoy Estoy en Indiferente Estoy de to;
completamente en desacuerdo acucido completamenie
desacuerdo de acuerdo

Adenuis, se debe:

« Evatuar el griado en ¢l que los participantes aceptaron  (creyeron) los argumerntos
principates que contenia ol mensaje al que fucron expuestos, a partie de medir o fucrza
de las creencias. Se consideran las creencians que corresponden o los argumentos
principales v sus actitudes hacia las conductas.,

= Evaluar que los capacitandos accedan 2 laintormacion. La cfectividad de un mensaje
depende no winto det grado en of que se acepta su contenido, sino de su habilidad para
produdcie cambios ¢n s Creencies printiiris -Creeneias acerdit Jde usir o no usar ascos de
protecaion-. Fara obtencr estinuciones en el cambio de estas creencias, se pucden
comparar las creencias e los capacitandos ue fucron expuestos al mensaje con las
creencias de los participantes del grapo control,

= Comparar L actitud a traves de las medidas antes y despues, Ui vez evaluada (a
conducta, s Jdeben realizar s compuraciones pertimentes pars determinar 1os mbio:
en byoanisma una vez aplicadi La fase expericmental que corresponde a La aplicacion del
MCNNLJE O COMUNICACION Persuasivit. 8¢ pucde obtencer, aplicando tos estadisticos para la
eviluacion del modelo de In TAR (Vor seccion Estidisticos Utilizdos)y

* Evaluacion de i conducta. Puede disenar una cvaluacion donde se le solicite al jefe
mmediato de los capacitandos que registre durante dos mes la ocurrencia de ta conducta
asi contir con un parametra de comparacion con respecto a su modificacion e la
intencion de usarlo debido i la exposicion al mensije y su conducta o
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FASE 4

EVALUACION

Elaboracion y aplicacion de
Instrumentos para las Fases Frest y)
FPostest.

Evaluacion de la aceptacion det
[mensaje.

Evaluacion del proceso de acceder)
al mensaje.

Detenninacion de Ly Actitud ante
la conducta después del
tratamiento experimental.

I

Determinacion de la conducta
después cl tratamiento
experithental,




5. DISCUSION

la Capacitacion de Personal ¢s uno de los procesos esenciales ya que
1 los emipleados de los conacimientos necesarios que les permitan et
sC10, 1995).

Dentro de las empress:
A partir de ésta, se dota
optimo desempeno de sus funciones (Byars, 1994;

Atendiendo a esto, se propuso en ¢l presente trabajo, un proceso quc permitit Capacitar a
partir del analisis de las personas y especificamente, del analisis de fa intencion de reatizar Lt
conducta que sc detecta que requtere de Capacitacion.

nder y
onada

"ara lograr esto se aplicd una teorin que rec |um. mente se ha probado, para compr
predecir conductas  especificas, la cual denominit Teorin de Acoon
(Fishbein, 1 967: Fishbein ¥ Ajzen, 1975; Fishbein, 1980).

diciomntl), se reahizi g rnr del seguimicnto
ez, 1995, Cascio, 1995), las cuales se
arse pars gue se cnmpla con etlas,

Generalmente, Ly Capacitacion (Hameémosic t
de un modelo que consta de cuatro fases (Rodris
caracterizan por acciones especificas que deben reali
cOomo s¢omenciond en ol capitulo 1.

1. Doterminacron de Lis Necesidades de Capacitacion. Etapa que consiste en determinar
Lis carencias o deficiencias de conocitnientos, habilidades y actitudes gue impiden que los
trabajador desarrollen cficienteniente has actividades de su puesto de trabajo. Este
procedimienta consisie on un estudio comparativo entre i manera correcta de hacer un
trabajo y Ly forma en que realmente se reahza, Ademas, pernute establecer s bases para
el correcto desarrollo de  todas s actividades  de Capacitacion. Proporciona los
antecedentes necesarias para la elaboracion de los programas rdentiticar cuintos y
s empleado; st como en que actitudes debera capacitarseles
2. l‘lnuro del Programa de Capuacitacion. El paso inicial s la redaceion de los objetivos
del programa, es decir, 1o que el participante serit capaz de hacer al tinalizar ¢l curso. A
partir de los objetivos establecidas, se determinue:y, [a amplhitud del contenido, Las tecnicas
de instruccion empleadas, asi como L elaboracion de los nuteriales didacticos y el tipo de
evaluacion que se realice al finalizar el curso. Determinar ol lugar, fecha y hora en que se
llevara a cabo la Capacitacion. Preparacion de los recursos materiales: papeleria v/o
aparatos como rotafolio, proyectror, computadoras, cte. y designactan del instructor,

3. Eiccucion del Progranu de < Capacitacion. Adqui ¢l-~l»ux plancarse las actuvidades, ticmpo
dispormible de los participantes, materiales

4. Control y Evaluacion del Programa de Capacitacion. For ullimo en o
deberan observar vy analizar los cambios de conducta de los parcticipantes (ue son
resultado del adiestramiento, a partir de instrumerntos de medida disenados para tal
efecto. Para identifi Ly eficacia de del programa de adiestrapuento, localizar los
aspectos positivos y nedativos Jque permitan correxirio.

Sin embuary senerahmente se aphoa un modelo adnmunistrativo cn el que se Hegan a
nupiementar .1lﬁunas principios de aprendizaje, aportados por L Teconologin Educativa para

cl lograr que fa gente apremda vy no seinvestiza directamente las conductas para realizar a
partir de cllo desarrollar Jos programas de capacitacian,

aportaciones realizadas dentro de
acion en ol ambito de Ia

f'or otra parte, han exisudo algunos intentos por tormuar Las
la Psicologia Social cn el drea de las actitudes, para su apli
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Capacitacion de Jos trabajadores (Herniindez, 19833 Roa y Lopez, 1995), sin embargo, a
pesar de que se han utilizado algunos procedimentos para la medicion de actitudes, no se ha
propuesto un procedimiento s itico que permita ¢l estudio de las actitudes de las

personas.

sente trabajo fue determinar un procedimiento sistematico

For lo que la propuesta del pr
que permita ol diseno de cursos de capacitacion, a partir del estudio ¢ investigacion do las
actitudes que se detecta tienen necesidad de capacitacion, atilizaindo ki Teoria de Accion
Razonadia, cuyos constructos asi como la validez de sus miediciones, se han protudo en una
xran cantidad de estudios dirigidos a diferentes conductas, titles como: fumar, control de
peso, anticoncepcion(en Fishbein, 1980), intermacion zeriatrica (Stefani, 1993), uso de
cinturoncs de sexuridad (Fishbein y col, 1988b), cuidado del medio ambicente (Rios, 1995),
conducta de beber (Fishbein, Ajzen y McArdie, 1988a) y en gran cantidad dirigidos a4 la
prevencion del SIDA (Fishbein, 1990; Cochiran, Mays, Ciarlelta, Ciaruso y Mallon, 1992
Kashinu, Gallegos y AMceCanush, 1993 Diuz, Riverit y Andrade, 19942 Phaz vy Rivera, 19955
Fisher, Fisher y Rye. 19950 Martinez, 19 Morrson, Hmore vy Blacker, 1995) vy a la
conducta organizaicional (Elhoy, Jobber y Sharp, 1995).

1a conducta

Teoria de Accron Razonada sostiene que Lo mavor purte de
partir de o

El modelo de la
tanto pucde ser pronosticiada .

hunuina esti Dajo control del sugpceto, y por
intencion conductual de cpecutar una conducta deternmminaedit (Frshbein v col, 188,

El concepto coentral de La reon os la intencion conductual, concebiudi como Ly causa prirnera
o inmeduta de ba conducta y operacionahizada como ¢l juicto probabirlistico (ue cmite un
sujeto acerca de gjocutiar o no un comportamicnto. ot intencion esta on funcion de dos
factores o deternunantes basicos: un tactor de naturaleza personal o actituch I v ootro de
influencia soctal o norautivo (Bishbein, 19672 Fishibxan v Ayzen, 1975 Pishbem, 1930).

El factor persenal o actitud hacia la conducta, ¢ @ evaluagoion positivir o noexitiva con
alizar o no una conducta y ¢l factor normativoe os Lo percepeion de Ia persona de
hizar © no Ly conductia.

respecto o
Fa presaon social cpercida sobre cHa parar

intencion

Lol modelo postida que Ta conducta osta deternunada por b
ay de

St i su vew seoexpresa por medio de las actitudes hacia la condue
la normu subjetivi, tos dos componeites por su parte. se explican nendiendo a su base
informativa O crecncias, por lo gue b conducta eskt en altima instancia determinada por L
tntormacion del sujeto es decir Lis crecteus que subyacen woambos componentes.

En consccucnc
conductual ¥ que ¢

Aplicando {os fundarmentos teorcos vy metodologicos doe i teorna, s propuso el siguente
proceso para el diseno de cursos de Capacitacion de Personal, el cund conste -3 fases:

actitud, by ctal esti constitiida

15 qque stubyvacen a oana

FASE 1. Identiticacion de s creene
por dos pasos:

s de Capacitacion.
Jes, yiu que a partr Jde el se ddentifican Las
entre 1os conocinucntos, habilidades y
oy los que una persona tiene y al mismo
o conductas especificas en

) Deteccion de Necesidade.
Esta fase es una de las ctapas csenc
diferencuas medibles v cuantficables exi
actitudes establecidos en los objetivos de ur
tiempo perntite identificar en fornu sistenatica la conducts
que se redquicre Capaciacion o baointencion conductuas] que scera objeto de estudios;
adenuis de proporcionar ditos como: Ccintos y cuwidles rrabajadores necesitan capacitarse.




b) Aplicacion de la Teoria de Accion Razonada.
Es en ta s ose o orealiza el analisis de la intencion conductual para

primeramente que tactor es determinantes e

sea el actituc

cre

identificar,
*n Lt intencion de realizar una conducta, va
nal o normative y posteriormente buscar ¢l origen del mismo c¢n s
encias (que subyacen al mismo. Bs decir, apfica la Feoria de Accion Razonad: LA
traves del analisis de Jas investigaciones anteriores, se determinog L mctodologia ubtlizada
en las mismas y con base en 1os postulados de b
siguicnt
1. Definir ¢l cniterio conductual.
tiempo.
2. Realizar un estudio piloto para idenuficar las creencias predomin
especificos de La poblacion para posteriormente con base en
cuestionario.
3. Elaboracion de cuestionario. Par medir los constructos de la Teoriy, los cuales san: la
ntencion conductual, o actitad hacia la conducta, sncias conductuales, la
evaluacion Jde Jos vesultados o consecuenc que se derivan dg 1a conducta, fa norma
subyetiva, 1as creencias normativis y Lt motivacion para cumptic con las expectativas de
los referentes soctales (Stefim, 1993). Los procedimientos utilizados para ta medicion de
los constructos kel Teor son todos los procedimientas escaliares (como el de Likert
entre otros), y ¢f qu(odo del Mufevencial Semantico: tos cuales se revisaron en e} capitulo
presentd en ¢l capituio 5 oun cjemplo aplicado a fa Sceguridad

hixin, s¢ establecio ¢l procedinuento

A putrtir de los elementos: accion, olycio, contexto y

ntes y los referentes
vainformacian construir ¢l

2 (Fishboemn, 1980).
Industriat.

4. Aplicacion i La poblacion. fa cua! se deternunari de acucrdo a los datos que arroje fa
DINC.
-

d

5. Andlisis de resultados para adentificar ¢ determinante de la intencion conductual y

analisis de Ia estructura cognitiva, Agqui se

correlacion multipie, anihsis de varianza, os cexplicaron cn et capitulo 4.
Identificacion de creencias. Sc realizay a partie del analisis de la estructura cognitiva, es

decir identificar s creencias entre los grupos de intentadores tucrtes v débiles a traves

del anailists de varianza maltivariado.

aplican los procedimientos estadisticos

FAS

2. iseno del Mensage Persuasivo,

En esta fase, s¢ tomo on cuenta ¢l supu
el cual establece que un cambie se logr:
subyacen a una conducta (Nishbwin, 1975)

o fundamental de a teoria con respecto al cambio,
A partic de inflinr en las creencias primacias que
- Adenuis, para L teoria ¢l diseno del mensaje es
esencial pare producir un cambio, ya que los factores de la fuente tales como su credibilidad,
expertez, cstiatus, raza, ¢ty los ractores de b audiencir como intchigencia, experiencis
autocestima, persomatidad, cte. son variables que se consideran secundarios al momento dL
intluir en une persona, ya que cstos influirin solo st ¢l mensiye ticne efecto sobre fas
Crecncils primaries que se utilizan como argumentos en ¢} mensaje(Fishbein y Ajzen,
1975). Sin embargo, las imphcactones del cambio conductual han recibido menos atencion
en L1 investigacion sobre of tema (Fisher, Fisher y Rye,
futura investigacion con respecta a 10s cfectos
aceptacion del mensaye.

1995), abriéndose un campo para
de los clementos de la fuente sobre Ia

Una vez obtenidos los resultiados de ta fase 1.y se conove qué factor determina fa intencion
conductual adenuis se ticnen adentiticadas as creencias primarias que subyacen i fa
conducta, s¢ propuso cl siguiente procedimicnio:
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1. Redaccion del objetivo del curso.
2. Decidir si la estrateu de cambio dingirid ya sea i las creencias predominantes de fa
poblacion identiticadas en ¢l analisis de 1a estructura cognitivat o a creencias nuevas,
(creencias no  consideradas  anteriormente como  predominantes o bien creencias
predominantes solo para ana minoriie de la poblacion).

3. Se establecen 10s argumentos que cormtendri el maonsaje (creencias) y se determina
evidencia que los apoyari.

4. Establecer L conclusion que deberst lograrse con el mensage

5. Redaccion del mensiaje

G. Eleccion de la fuente que hari legar el mensaye

7. Elcccion del medio a travis del cual se harid llegar el mensaje.

FASE 3. Aplicacion de fa Citpacitacion.
cion del mensaje persuasiva que seo diseno
ra cllo se debe

Es aqui donde se Heva a cabo i presents
especificamente pa la conducta en cuestion. F.

I. Elesar a la persona que tendrd a st cargo la presentacion del mensaje y tomar on
cuenta las caracteristicas que fuvorezcan la sceptacidn del nnsmo. Deberi despertar of
interes de la audicrca para eecilnr ol mensaje y adenis debe poscer conocimeentos sobre
los procesas que intervicenen en L aeepracion de und Comumicacion pursuasiva y st evitar
que b audiencia se resista al cambso.

2. Dctermminar ol hugar, techia vy horano en que se lHevara a cabo la Capacitacion.

3. Disponer tados los recursos materiales adecuados para L presentacion del mensaje y
comprobar su buen funciomniento.

FASE 4. Evaluacion de L Capaciuacion.

En costa fase s pretoende oviluar la choencuy de las estrategias adoptadas e La construccion
del mensaje, en la presentacion del nusimo, y al mismo tiempo se observa si se cumphio con el
objelivo del mensaje. Para realizar Lr evaluacion del programa de capacitacion que en este
procedimicnto es ¢l mensaye, se pucde atidizar uno de los disenos de investigacion propucstos
para cllo como ¢l discno de pretest-postet con grupo control(Chermington, 19913 va que &ste
permitivi evaiuar

* ¢l grado en el que fos participantes aceptaron (creyeron) el mensage,

* ol grado en el que los partcipantes aceeden a L mforanucion es decir los cambios en
las creencias debidos al mensaje.

* compurar la actitud o traves de las medidas antes y después
= evaluacion de la conducta con ayuda del jefe inmedato para
de 1a nueva conducta en ¢l empleado.

determinar la ocurrencia




6. CONCLUSIONES

icas para medir y comprender L formacion
s dedicadas a su estudio.

Lat Psicologia Soctal proporciona las bases cient
y cambio de actitudes, o partie de diferenies aproxinaciones teoric:

Los responsables de dingir el proceso de Capacitacion, al pretender un cambno de actitudes -

y por consiguictte un canbio de conducta-, deben tomar en cuenta lus aportaciones de

Psicoloxia Social, para que se plancen ostrategias que peemitan lograrlo. on forma efectiva.
> i & P =

las cuales tratan de
1 convertirse ¢n

Actuahimente existen aproxinuaciones sobre Ia retacion actitud-conducta
alizar el proceso o sccuencia de procesos que conducen i una actitud
conducta, como la Teorut de Accron Razonada, por elio se propuso su aplicacion en ¢l ambito
Laboral, y se reahizo un procedimicnto sistenuiico, que guic su aplicacion que  permita
plicar ¥y generar cambios cn las actitudes que interficren con el descmpeno cficaz de los
trabajadores, vy adenuis, permita comprender conductas  especiticas  dentro de  una
OrRUNZACION.

o, es importante que se prucbhe dicho procediniento y se gonore investigacion gue
g comprender dichas actitudes y La torma de cambiarlas, ya que si bien los constructos
tedricos de Lt teoria v Ly valwdez de la misma se han probado ampliamente, sus principios
respecto al cambio han quedado al nuargen. Existen pocos estudios (que han probado su
eficacia cn ¢l iambito laboral, por (o que os importante gue se investisue mais al respecto,
quedando abicrto un ampho campo de investigacion.

narmoe laboral, s¢ pueden

Sole aplicando nucvas Teorias ¢ investigando L conducta en el «
brinduar nuevas alternativas para comprender i conducta humana.
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