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Re su men

Par tien do de la re la ción en tre los pro ce sos men ta les y la co mu ni ca -
ción in di vi dual y co lec ti va, en este ar tícu lo se hace un aná li sis de las
ac ti tu des como uno de los es ta dos cog ni ti vos que guar da ma yor re la -
ción con la con duc ta. A tra vés de una in ves ti ga ción do cu men tal se
ana li za el víncu lo en tre ac ti tud y con duc ta. Se  in tro du ce el tema de la
for ma ción de ac ti tu des, abor da do des de una pers pec ti va in te gra do ra
para lle gar al aná li sis de la di so nan cia cog nos ci ti va. Fi nal men te, se
ex po ne una re fle xión so bre la in fluen cia de las ac ti tu des en el pro ce sa -
mien to de in for ma ción, lo cual per mi te destacar la conexión en tre
disonancia cognoscitiva, comunicación y uso de medios masivos.
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The Pos si ble Re la tion Bet ween At ti tu des
and So cial Com mu ni ca tion

Abstract

Base upon the re la tion ship be tween men tal pro cesses and in di vid ual
and col lec tive com mu ni ca tion, an anal y sis of at ti tudes is made as one
of the cog ni tive states that is most re lated to con duct. Through
documental re search, the link be tween at ti tude and con duct is an a -
lyzed. The sub ject of at ti tude gen er a tion is in tro duced from an in te -
grat ing per spec tive to ar rive at the anal y sis of cog ni tive dis so nance.
Fi nally, a re flec tion is put forth re gard ing the in flu ence of at ti tudes on
in for ma tion pro cess ing that al lows to high light the con nec tion be -
tween cog ni tive dis so nance, com mu ni ca tion and mass me dia use. 

Keywords: at ti tude, in for ma tion pro cess ing, com mu ni ca tion, me dia. 

Intro duc ción

El ser humano se ve constantemente expuesto a situaciones en las
que se impone una toma de decisiones, que afectan sus propias
experiencias de vida. Los hechos y los conflictos generados y las
soluciones que el individuo encuentra como un modo de adaptación,
influyen en la estructura y dinámica de su personalidad, llevándolo a
producir cambios sociales en su entorno. En el proceso de estas
transformaciones sociales el ser humano establece nexos con sus
semejantes a través de la comunicación.

En este sentido, los procesos que se establecen son diversos y
complejos, debido a la cantidad de información manejada por sus
participantes, y al número de factores y procesos internos involucrados,
de manera que se hace necesario comprender la comunicación y su
implicación en la transformación so cial y per sonal del individuo.

Son muchos los factores psicológicos que intervienen en el acto de
comunicar y de todos ellos, el estudio de la estructura y funcionamiento
de las actitudes co bra es pe cial importancia, ya que son disposiciones
favorables o negativas que preparan a la per sona para re sponder de un
modo determinado ante los eventos de su entorno.
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Tomando en cuenta que las actitudes permiten explicar el proceso
mediante el cual las per so nas interiorizan la imagen del objeto
actitudinal, construyendo a partir de ella una representación men tal,
basada en la percepción que se tiene de la realidad y en las categorías
contenidas en el marco de referencia, se puede explicar la significancia
de los efectos sociales de los medios de difusión que a nivel colectivo,
promueven y regulan las relaciones con los demás.

De igual manera, al ser los medios transmisores de mensajes,
también guían el procesamiento de información que hace el re cep tor,
controlando los efectos producidos en las estructuras mentales y en las
actitudes de la audiencia. De igual forma, cuando el individuo posee una
actitud más fuerte hacia el objeto de su actitud, es más prob a ble su
implicación  en un tipo de procesamiento específico estimulado por los
medios, por lo que la relación en tre medios, actitudes y procesamiento
de información es un tema medular dentro del presente análisis.

El ensayo que se presenta a continuación representa un esfuerzo
por sistematizar las relaciones an tes señaladas, con lo cual se logra una
mejor comprensión de la intrincada conexión en tre lo men tal y lo
comunicacional, con el propósito deliberado de crear conciencia y un
mayor nivel de compromiso con el estudio integral de los fenómenos
sociales desde la perspectiva psicológica.

Aná li sis de las ac ti tu des en la co mu ni ca ción

Relación en tre actitud y conducta

Las ac ti tu des son es truc tu ras di ná mi cas; su rol orien ta dor pue de
va riar se gún las con di cio nes in ter nas y las cir cuns tan cias ex ter nas que se 
pre sen ten; ellas per mi ten la adap ta ción del ser hu ma no y fa ci li tan la eva -
lua ción del ob je to ac ti tu di nal, a fin de to mar aque lla de ci sión con la cual
se ex pe ri men te ma yor sa tis fac ción.

El víncu lo en tre ac ti tud y con duc ta siem pre es ta rá me dia do por las
cir cuns tan cias que ro dean al he cho per ci bi do, esto quie re de cir, que aún
cuan do una ac ti tud sea de fuer te in ten si dad y por con si guien te, se man -
ten ga en es tre cha re la ción con la con duc ta ex pre sa da, la ma ni fes ta ción
de esta re la ción de pen de rá de si los fac to res cir cuns tan cia les fa vo re cen y 
fa ci li tan la emi sión de la con duc ta pre via men te re la cio na da, a tra vés de
la ex pe rien cia. Con fre cuen cia se ob ser va como mu chos re dac to res de
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no ti cia con ser van, du ran te la des crip ción de los he chos, la pos tu ra so -
cio-po lí ti ca del dia rio para el cual es cri ben, en con se cuen cia, ellos pue -
den te ner una dis po si ción a es cri bir so bre cier ta in for ma ción re la cio na da 
al he cho que no ter mi na sien do in clui da (sus creen cias y otras ac ti tu des
re la cio na das con la prác ti ca pe rio dís ti ca) por que el cor te edi to rial no se
lo per mi te o sim ple men te, por que no se sien ten se gu ros de asu mir la res -
pon sa bi li dad por la de mos tra ción de esos da tos. En con clu sión, fuer zas
ex ter nas (am bien te) e in ter nas al in di vi duo (otros pro ce sos cog ni ti vos
re la cio na dos al com por ta mien to) de ter mi na rán el gra do de re la ción en -
tre ac ti tud y con duc ta. Es in ne ga ble que exis te una es pe cie de ne go cia -
ción en tre las ac ti tu des, otros pro ce sos men ta les y las nor mas so cia les
que tam bién re gu lan el com por ta mien to.

Por esta ra zón, la re la ción en tre ac ti tud y con duc ta va a de pen der de 
la pre sen cia o au sen cia de cier tos fac to res con di cio nan tes re pre sen ta dos
en tres en fo ques (Mo ra les et al., 1994):

El pri mer en fo que par te del prin ci pio de com pa ti bi li dad que exis te
en tre ac ti tud y con duc ta. Este prin ci pio per mi te pro fun di zar so bre la co -
rre la ción que debe darse en tre los ni ve les de ge ne ra li dad o es pe ci fi ci dad
que se ma ne jen para la ac ti tud y la con duc ta. A fa vor de esta idea, una ac ti -
tud es ta rá re la cio na da a una con duc ta, siem pre y cuan do am bas es tén re fe -
ri das al mis mo gra do de ge ne ra li dad o es pe ci fi ci dad. Es de cir, una ac ti tud
po si ti va ha cia la rea li za ción de vi deos plan tea un ni vel de ge ne ra li dad ma -
yor, que la ac ti tud que se pue da te ner ha cia la rea li za ción de vi deos do cu -
men ta les; en este úl ti mo caso, el ob je to de la ac ti tud es más es pe cí fi co y
por lo tan to la ac ti tud que esté co nec ta da a esta ac ción tam bién debe ser es -
pe cí fi ca y di rec ta men te re la cio na da a este ob je to, para que pue da ha blar se
de re la ción en tre am bas.

El se gun do en fo que es el de los pro ce sos cog ni ti vos, de ter mi na do
por el prin ci pio de la ac ce si bi li dad. Este fun da men to está re la cio na do
con la fuer za de la aso cia ción en tre la ac ti tud y con duc ta con si de ra da
para la eva lua ción. Se su po ne en ton ces, que a ma yor fuer za en la re la -
ción, ma yor la in fluen cia de la ac ti tud so bre la con duc ta, sin ne ce si dad
de que la per so na haga es fuer zos de li be ra dos para pro vo car esta in fluen -
cia; en es tos ca sos, se dice que la ac ti tud tie ne una alta ac ce si bi li dad. Esta 
fuer za de pen de de la la ten cia de la res pues ta aso cia da, de si es tas ac ti tu -
des han sido el re sul ta do de ex pe rien cias di rec tas, de la reac ción emo cio -
nal que pro vo can y de su im por tan cia.

Ro sa rio Fon se ca de Roc ca
108 Quó rum Aca dé mi co, Vol. 3, Nº 1, ene ro-ju nio 2006, Pp. 105 - 123



Fi nal men te, Mo ra les et al. (1994), plan tea el ter cer en fo que, de no -
mi na do en fo que mul ti va ria do o de las otras va ria bles. Este en fo que con -
tras ta con el an te rior, al con si de rar lo que ocu rre cuan do las ac ti tu des no
tie nen su fi cien te ac ce si bi li dad de bi do a la poca re la ción con la con duc ta. 
El he cho de que una re la ción de ter mi na da no ten ga alta ac ce si bi li dad no
quie re de cir ne ce sa ria men te que la re la ción no exis te. Al ser de baja ac -
ce si bi li dad in ter vie nen otros fac to res ex ter nos que ac túan como me dia -
do res de la re la ción.

De bi do a la di ver si dad de es ta dos que pue den pre sen tar se en la re -
la ción en tre ac ti tud y con duc ta, los psi có lo gos so cia les ac tua les es tán
más preo cu pa dos por es tu diar y res pon der a la pre gun ta de ¿cuán do y
cómo las ac ti tu des in flu yen en el com por ta mien to?, que en tra tar de de -
ter mi nar si exis te re la ción o no, ya que ésta está de ter mi na da por múl ti -
ples fac to res.

Estruc tu ra de las ac ti tu des

Tam bién es im por tan te sa ber que las ac ti tu des es tán com pues tas de
tres ele men tos, a sa ber: ele men to Cog ni ti vo, ele men to Afec ti vo y ele -
men to de Ten den cia Con duc tual. El Cog ni ti vo alu de a la in for ma ción
que des de el pun to de vis ta men tal el su je to ma ne ja so bre el ob je to ac ti tu -
di nal. Esta par te de la ac ti tud se de fi ne por la can ti dad y tipo de creen cias, 
ideas e in for ma ción que la per so na tie ne so bre el ob je to de la ac ti tud.
Estos re pre sen tan da tos co di fi ca dos por la per so na que le per mi ti rán te -
ner una re pre sen ta ción men tal del ob je to y su con se cuen te eva lua ción,
como lo ex pre san Sa la zar et al.(1979), al re fe rir se a este com po nen te
como “las creen cias o co no ci mien tos que un su je to o gru po tie ne acer ca
de un ob je to” (p.155). El ele men to Afec ti vo se re fie re a los sen ti mien tos
y emo cio nes que des pier ta el ob je to en el in di vi duo y que pue den ex pre -
sar se en tér mi nos de agra do o de sa gra do. Y por úl ti mo, el ele men to de
Ten den cia a la ac ción está re fe ri do a la pro ba bi li dad que tie ne el in di vi -
duo de com por tar se de un modo es pe cí fi co ante el ob je to ac ti tu di nal. La
ten den cia a la ac ción no pue de ser in ter pre ta da como la con duc ta a la que
la ac ti tud da lu gar. Como la fra se lo in di ca, se re fie re úni ca men te a la pro -
ba bi li dad que tie ne la per so na de mos trar la con duc ta aso cia da a su dis -
po si ción cog ni ti va y afec ti va. Se re fie re a la in ten ción para ac tuar de un
modo específico.
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For ma ción y for ta le ci mien to de las ac ti tu des

En cuan to a la for ma ción y for ta le ci mien to de las ac ti tu des exis ten
di fe ren tes pos tu ras para ex pli car la for ma ción de las ac ti tu des, des de
aque llas más fun cio na lis tas, pa san do por los que en fa ti zan en el pro ce so
de con gruen cia cog nos ci ti va, has ta los teó ri cos del apren di za je. Estos
úl ti mos lo gran ex pli car des de una pos tu ra epis té mi ca par ti cu lar, la ad -
qui si ción de con duc tas. El apren di za je de ac ti tu des tie ne lu gar den tro del 
pro ce so de in te rac ción so cial que ocu rre en tre los se res hu ma nos y se da
bá si ca men te a tra vés de la ob ser va ción del com por ta mien to de otros,
(Ba ron y Byrne, 1998).

Cuan do las per so nas ob ser van las con duc tas de sus se me jan tes y se
iden ti fi can con ellas, tam bién son ca pa ces de cap tar las con se cuen cias
que esas ac cio nes traen para ellos; la ten den cia es a co piar aque llas con -
duc tas que tie nen con se cuen cias so cia les po si ti vas para el mo de lo, con
la in ten ción de dis fru tar de los mis mos efec tos (Ba ron y Byrne, 1998). Al 
co piar las con duc tas efec ti vas, se van for man do dis po si cio nes fa vo ra -
bles que es ti mu la rán pos te rior men te su emisión.

-La com pa ra ción so cial y la for ma ción de ac ti tu des: Se pue de de -
cir que el mo de la mien to de con duc tas y ac ti tu des se da por un prin ci pio
bá si co que go bier na el com por ta mien to so cial es de cir, los se res hu ma -
nos en su con di ción gre ga ria, bus can con ti nua men te la apro ba ción so cial 
y es des de allí de don de es in ter pre ta da la adap ta ción so cial. La úni ca
ma ne ra de cons truir un cri te rio so bre el com por ta mien to apro pia do y así
es ta ble cer un or den so cial, es la com pa ra ción con otros; por ello nin gún
com por ta mien to es en esen cia bue no o malo, esta con di ción es otor ga da
a cada con duc ta pro duc to de los cri te rios de ex ce len cia que cons tru yen
los miem bros de un mis mo gru po so cial.

- Prin ci pa les fuen tes de apren di za je: Exis ten in nu me ra bles fuen tes 
des de don de el in di vi duo pue de iden ti fi car los es tí mu los que se rán aso -
cia dos a las ac ti tu des y a la ma ni fes ta ción de su con duc ta. Entre las más
im por tan tes se en cuen tran la in fluen cia pa ren tal, la edu ca ción ins ti tu cio -
na li za da y los me dios de di fu sión.

En el caso de los me dios de di fu sión en la for ma ción de ac ti tu des,
es im por tan te con si de rar la di ná mi ca que se es ta ble ce en tre el me dio y el
su je to re cep tor, y así po der en ten der el in flu jo tan de ci si vo que tie nen so -
bre la per so na li dad.
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Por ejem plo, cuan do la per so na se ex po ne a la te le vi sión como me -
dio de di fu sión, se crea una re la ción bas tan te uni di rec cio nal en tre el emi -
sor (la te le vi sión) y el re cep tor, no hay po si bi li dad de res pues ta in me dia -
ta y crí ti ca por par te del re cep tor (feed back). Ante esta dis po si ción a re ci -
bir in for ma ción, las de fen sas psi co ló gi cas y la re sis ten cia a de jar se per -
sua dir dis mi nu yen, ha cién do se más sen si ble y vul ne ra ble ante este tipo
de in fluen cia. La per so na pier de de ma ne ra cre cien te su ca pa ci dad para
to mar de ci sio nes de ma ne ra au tó no ma, el me dio las toma por él.

Los ca na les de te le vi sión, in de pen dien te men te de su pro gra ma ción
o de su pu bli ci dad, in ten tan crear una ad he sión a la es ti mu la ción, con lo
cual se con vier ten en los prin ci pa les for ma do res de las ca rac te rís ti cas per -
so na les, de va lo res y ac ti tu des ante la vida y las re la cio nes in ter per so na les.

Di so nan cia cog nos ci ti va y cam bio de ac ti tud

Pro fun di zar so bre el fun cio na mien to de las ac ti tu des y sus im pli ca -
cio nes en la co mu ni ca ción y el com por ta mien to en ge ne ral, tie ne un es pe -
cial sig ni fi ca do para los co mu ni ca do res so cia les, por que aún cuan do los
cam bios de ac ti tud pue den pro vo car se es pon tá nea men te, de bi do a cam -
bios en el en tor no o cam bios in ter nos so bre los que no se tie ne ab so lu to
con trol, tam bién pue den ser in du ci dos por emi so res, quie nes en su de seo
de con tro lar al re cep tor, pla ni fi ca rán e im ple men ta rán es tra te gias con la
in ten ción de crear de se qui li brios o equi li brios en tre las ac ti tu des y con -
duc tas de su re cep tor, de ma ne ra que res pon dan a sus pro pó si tos. Téc ni ca -
men te esto lo po de mos tra du cir en lo que se co no ce como co mu ni ca ción
per sua si va, don de el emi sor in ten ta te ner con trol so bre el pro ce so y los
efec tos a lo grar en el re cep tor. Pues bien, para co no cer el in trin ca do pro -
ble ma de la per sua sión y con ver tir lo res pon sa ble men te en una es tra te gia
de tra ba jo, un paso pre vio lo cons ti tu ye el co no ci mien to de ta lla do so bre la
di so nan cia cog nos ci ti va y el cam bio ac ti tu di nal. Este pro ce so pue de ocu -
rrir de for ma es pon tá nea o in du ci da por al gún agen te ex ter no.

Se gún Fes tin ger (1957), la na tu ra le za del hom bre es bus car la con sis -
ten cia en tre ac ti tu des y con duc tas, ya que ella se tra du ce en una ex pe rien cia
sa tis fac to ria para la per so na; sin em bar go, no es fá cil ob te ner la por que tan to
fac to res de or den in ter no como ex ter nos a ella ejer ce rán una in fluen cia de fi -
ni ti va en el es ta do de equi li brio. En con se cuen cia, son mu chas las si tua cio -
nes en las que no se lo gra ex pe ri men tar esa sen sa ción de equi li brio, por que
in ter na men te las ac ti tu des se ha cen in con sis ten tes o por que la re la ción en tre
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ac ti tud y con duc ta se ve al te ra da, y este es ta do de de se qui li brio que re sul ta
de sa gra da ble para la per so na, es lo que se co no ce como Di so nan cia Cog -
nos ci ti va.

Pue de es pe rar se que aún cuan do exis ta en las per so nas una ten den -
cia a de fen der cier tas ideas, en otros mo men tos se com por ten de ma ne ra
dis tin ta y no re la cio na da con las opi nio nes sos te ni das. Esto pue de ocu -
rrir de bi do a pre sio nes del en tor no que fuer zan a la per so na a ple gar se al
com por ta mien to de la ma yo ría o a res pon der a las ne ce si da des de quie -
nes tie nen el con trol de una si tua ción o de ten tan el po der en cir cuns tan -
cias es pe cí fi cas.

Las evi den cias de mues tran que la fal ta de cohe ren cia en tre las ac ti -
tu des y las con duc tas no es fá cil men te acep ta da por la per so na, por lo que 
ésta debe es for zar se psi co ló gi ca men te para ra cio na li zar la y con tro lar la
(Fes tin ger, 1957). Bajo es tas cir cuns tan cias Fes tin ger (1957) plan tea dos 
hi pó te sis bá si cas:

“1. La exis ten cia de la di so nan cia, sien do in có mo da psi co ló gi ca men -
te, mo ti va a la per so na a tra tar de re du cir la di so nan cia y lo grar la con -
so nan cia.

2. Cuando la disonancia se presenta, además de tratar de reducirla, la
per sona activamente evitará situaciones e información que puedan
incrementar la disonancia.” (p.3).

Ahora bien, ¿por qué se presenta la disonancia?. Está demostrado
que cuando ocurren eventos o cuando llega nueva información, la per -
sona inicia momentáneamente un periodo de inconsistencia mientras
revisa los datos que están entrando y logra ensamblarlos a las estructuras
actitudinales ya existentes. Si esa información no es com pat i ble con la
que se posee, la disonancia puede surgir.

En se gun do lu gar, aún no ex po nién do se a si tua cio nes nue vas, la di -
so nan cia pue de pre sen tar se por que por su mis ma na tu ra le za, las opi nio -
nes y los com por ta mien tos cons ti tu yen una mez cla de con tra dic cio nes.
La per so na pue de no re ci bir in for ma ción con tra ria a la que te nía, pero
pue de lle gar a ella a par tir de sus pro ce sos de pen sa mien to ló gi co y como
un sim ple re sul ta do de su ex pe rien cia de vida.

Una vez que la di so nan cia se pre sen ta, ¿por qué per sis te?. No hay
nin gu na ga ran tía de que el in di vi duo ten ga con trol ab so lu to so bre los cam -
bios que debe ha cer para rees ta ble cer el equi li brio. Esto ocu rre por que los
cam bios de con duc ta no son tan fá ci les como se de sea. De igual ma ne ra,
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cam biar las cog ni cio nes tam po co re sul ta una ta rea fá cil de bi do a que es tán
muy arrai ga das en la per so na, tal como lo po drían es tar las con duc tas que
se han au to ma ti za do por su per ma nen cia en el tiempo.

En am bos ca sos, se ob ser va con fre cuen cia que las per so nas fa llan
en su in ten to de res ta ble cer el equi li brio. Sin em bar go, no ce sa rán en sus
in ten tos de re du cir la di so nan cia, cam bian do las cog ni cio nes o mo di fi -
can do su con duc ta, aún cuan do fa lle en cada in ten to; cada fra ca so man -
ten dría o au men ta ría su di so nan cia y de al gu na ma ne ra, tam bién la es ti -
mu la ría a bus car nue vas for mas de re du cir la o eli mi nar la. La per so na po -
dría en trar en una es pi ral sin fin al in ten tar re du cir o eli mi nar la di so nan -
cia. Per ma nen te men te, “…hay una pre sión para pro du cir re la cio nes
consonantes en tre cogniciones y evitar y reducir la disonancia”
(Festinger, 1957, p. 9).

Ti pos de Di so nan cia Cog nos ci ti va

Disonancia Tipo A

El pri mer tipo de di so nan cia a con si de rar está re fe ri do a aque lla si -
tua ción en la que la es truc tu ra de la ac ti tud in ter na men te es con gruen te,
pero exis te al gún tipo de di fe ren cia en tre esa ac ti tud y la con duc ta que la
per so na mues tra. El es ta do de in con for mi dad se da por que, aún a pe sar
de te ner una ac ti tud cla ra men te de fi ni da, las pre sio nes del am bien te o
con di cio nes que es ca pan al con trol de la per so na, la con du cen a com por -
tar se en for ma con tra ria a esa ac ti tud, ex pe ri men tan do la di so nan cia.

Este sería el caso de un di rec tor de estrategia de negocios de un
reconocido diario que intenta poner en práctica un proyecto de rediseño
del periódico para el que trabaja. Su propuesta parte del con ven ci mien to 
de que para ser más competitivo hace falta renovar la imagen del diario.
Obviamente, la información que maneja como resultado de las
investigaciones de mercado reportadas, le ofrece los argumentos
necesarios para de fender esta idea; éste sería el elemento cognitivo de la
actitud positiva que posee con respecto al cambio. Además, siente un es -
pe cial agrado por esa idea y se encuentra muy motivado para iniciar el
proyecto, lo que representa el elemento afectivo de su actitud. Por
consiguiente, existen altas probabilidades de que se dedique a trabajar en 
esa idea y que muestre evidencias claras de la intención o propensión a
ponerlo en práctica, y sería el elemento de tendencia conductual.
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Obsérvese que, todos los elementos poseen la misma dirección positiva,
sin em bargo, si los gerentes del medio se niegan a otorgarle los recursos
económicos que solicita, este di rec tor no podrá poner en práctica el
cambio para el cual mantiene una actitud positiva, lo cual hará que se
produzca la Disonancia Cognoscitiva de tipo A. Él tendrá que ajustarse a
la decisión de la directiva, no podrá emitir la conducta deseada a pesar de
que su actitud le in dica que debería actuar a fa vor del cambio.

Disonancia Tipo B

En otras ocasiones, la sensación de incomodidad puede venir de
una verdadera incongruencia en tre los elementos que estructuran la
actitud. En estos casos, la per sona puede mostrar alternativamente
comportamientos distintos que no conducen a ninguna satisfacción
porque el problema es interno, dentro de la actitud misma.

En este tipo de disonancia, la per sona puede tener una actitud en la
que el elemento cognitivo tenga una dirección y el elemento afectivo
otra. Por esta razón, es muy difícil determinar cual será la intención de la
per sona o cual será la probabilidad de que emita un comportamiento a fa -
vor de alguno de los elementos. Lo único que puede ayudar a determinar
esa propensión es la intensidad de los elementos.

Para ejemplificar este tipo de disonancia, veamos el siguiente caso:
ante la inminente ocurrencia de un proceso eleccionario, un ciudadano
puede no estar seguro acerca del candidato al cual le dará su voto. Esta
inseguridad puede ser la manifestación de su disonancia. Él
probablemente piensa que las ideas que el candidato platea en su
programa de gobierno resultan convincentes y le parece además, que con
él, se le da verdaderas respuestas a las necesidades de la población. Por
otra parte, tiene la información de que es una per sona preparada y formada 
para asumir posiciones de liderazgo, en consecuencia el elemento
cognitivo tiene una dirección positiva. Sin em bargo, no puede explicarlo,
pero el candidato le resulta desagradable y le pro duce rechazo, tal vez
porque no representa la tolda política que él siempre ha apoyado, con lo
cual se pondría en evidencia que el elemento afectivo tiene una dirección
negativa. Bajo estas condiciones, no podría saberse lo que el elec tor hará
llegado el momento de la votación, es decir no podría conocerse el
elemento de tendencia  a la acción. Mientras tanto,¿qué conducta se
observa como consecuencia de esta situación?, que en algunos casos
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apoyará y defenderá al candidato, diciendo que votará por él, pero en otras
circunstancias no se sentirá seguro de defenderlo, y es muy prob a ble
entonces que se re serve sus opiniones y manifieste no sa ber por quien
votará. Lo que haga en cada caso no estará determinado por la dirección,
sino por la intensidad de los elementos, que además pueden variar de un
momento a otro, debido a la inconsistencia. Llegado el momento de la
votación, si el elemento cognitivo de la actitud es el que tiene mayor
fuerza, es prob a ble que vote por ese candidato, pero si es mayor su
desagrado porque el candidato no representa al partido de su preferencia,
es prob a ble entonces que no vote por él.

Reducción de la Disonancia y bús que da
de la Consonancia Cognoscitiva

Según Festinger (1957), la presencia de la disonancia surge de la
presión para reducirla o eliminarla. La fuerza de esta presión para reducir 
la disonancia es una función de la magnitud de la disonancia: a mayor
disonancia, mayor presión para reducirla. La disonancia actúa como un
estado de dirección, necesidad o tensión que moviliza a la per sona a
buscar el equilibrio. Igualmente, la per sona no solo buscará reducirla
como ya se ha visto también evitará exponerse a situaciones que
funcionen como fuente de una mayor disonancia.

Existen varias formas en las que los cambios pueden darse,
dependiendo de los elementos involucrados en la disonancia, su
importancia relativa y del marco cognitivo que posea el individuo.  El
primer intento de restablecer el equilibrio puede estar en el cambio del
elemento de tendencia conductual que implica modificar la probabilidad de
emisión de una conducta par tic u lar (intención conductual) o la experiencia
afectiva asociada, y adecuarla a las exigencias del entorno, reduciendo así la
disonancia. Otra forma sería cambiando elementos del ambiente: En
algunos casos puede ser prob a ble cambiar o controlar algunos elementos
del mundo ex te rior para que al ser ajustados a las cogniciones, se debilite la
disonancia. Una tercera opción sería añadir  un nuevo elemento cognitivo en 
la que una nueva información recibida puede servir directamente para
eliminar la disonancia o reducirla, y aumentaría la probabilidad de evitar la
exposición a información que pueda aumentarla.
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Di so nan cias Espe cia les

Consecuencias posteriores a la de ci sión
o efecto postdecisional

Cuando se toma una decisión, este acto ha implicado la selección
de una alternativa considerada dentro de un par o conjunto de posibles
alternativas, que entran en conflicto porque tienen aspectos tanto a fa vor
como en con tra, con una importancia sim i lar para la per sona. Escoger
una alternativa significa al mismo tiempo, aceptar los elementos en con -
tra de la alternativa seleccionada, y abandonar los elementos a fa vor de
las alternativas que se quedaron fuera de la elección. Estas son dos
condiciones que facilitan la aparición de la disonancia cognoscitiva.
Ocurre porque se trata de una decisión donde las alternativas son
mutuamente excluyentes e igualmente atractivas.

Para re solver el conflicto, es decir reducir o eliminar la disonancia,
se requiere cambiar la estructura o evaluación de las alternativas
rechazadas, a fin de que pierdan importancia y se reduzca su poder para
crear desequilibrio y producir ansiedad. Algo sim i lar también tendrá que 
hacerse con la alternativa seleccionada para que los elementos en con tra
pierdan fuerza e impacto sobre el sistema actitudinal del individuo.

Efec tos de la Adhe sión For za da

Muchas disonancias pueden presentarse como resultado de los
intentos por adaptarse a las presiones del medio so cial. Para ello, muchas 
per so nas se ven tentadas a manifestar conductas que contradicen sus
propias convicciones o a declarar públicamente lo que ellos no creen,
simplemente en búsqueda de la aprobación de otros.

Recuérdese que existiendo el desequilibrio, se presenta
automáticamente la presión para restablecer la consonancia, por lo que
un estado de disonancia se tra duce en una alta sensibilidad al cambio que
puede ser aprovechada por cualquiera que intente buscar adhesión
forzada en la per sona. Esto pone de manifiesto una situación real en la
que los miembros de una sociedad reciben siempre presiones de
direcciones diferentes u opuestas para producir en ellos adhesión o
conformidad al modo de actuar o de pensar de otros. Existe una lucha
constante de ciertos sectores por ganar el con trol to tal sobre la
población, a través de la influencia en su conducta y en sus pensamientos 

Ro sa rio Fon se ca de Roc ca
116 Quó rum Aca dé mi co, Vol. 3, Nº 1, ene ro-ju nio 2006, Pp. 105 - 123



y sentimientos. Esto puede observarse por igual en el cam po político,
como en otras esferas de la vida pública como la religión, las relaciones
interpersonales y familiares, la conducta de consumo, etc.

El apo yo so cial y la Di so nan cia Cog nos ci ti va

Cuando el individuo se compara con otros tratando de reestablecer
el equilibrio perdido, lo hace buscando el apoyo del grupo so cial al que
pertenece. Lo cierto es que, esta aprobación so cial tan anhelada puede
ser al mismo tiempo la causa de la disonancia y la fuente de información
pri mor dial para el reestablecimiento de la consonancia.

Esta comparación que permanentemente se hace con otros, puede
ser una fuente prin ci pal de disonancias cuando la per sona al
comunicarse con el grupo recibe información de algún miembro la cual
es disonante con el conjunto de creencias que sostiene. Festinger (1957)
afirma, que al mismo tiempo, la per sona puede reducir las
inconsistencias al desestimar un conjunto de cogniciones que se opone a
otro. Esto puede lograrse si se consigue a alguien dentro del grupo que
esté de acuerdo con las opiniones de uno. Este autor concluye afirmando
que, “los procesos de comunicación so cial y los procesos de influencia
so cial están indisolublemente entretejidos con los procesos de creación
y reducción de la disonancia” (Festinger, 1957, p.177).

Existen tres vías para reducir este tipo de disonancia: Una forma de
reducir esta inconsistencia es cambiar la opinión propia y ajustarla a la
de aquellos que se oponen a ella. Una segunda forma sería influir a través 
de procesos comunicativos, en aquellos que tienen una opinión
contraria, para lograr que cambien sus creencias y se acerquen más a la
propia. Otra alternativa está en la posibilidad de lograr que la per sona
que está en desacuerdo con la propia opinión, llegue a ser poco o nada
com pa ra ble con uno, un cambio en el valor que ella tiene.

De la mis ma ma ne ra como se con si de ró an te rior men te, la po si bi li -
dad de em plear al gu no de es tos tres mé to dos de pen de de la mag ni tud de
la di so nan cia, de la im por tan cia que tie ne la opi nión del gru po, de su
atrac ti vo y del nú me ro de opi nio nes con so nan tes con la opinión que
intenta ser cambiada.
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Influen cia de las ac ti tu des en el pro ce sa mien to
de la in for ma ción

Las actitudes que se forman y las disonancias que se crean
producto de los procesos de influencia so cial, preparan
psicológicamente a la per sona para procesar información nueva. La
dirección que tomen las actitudes después de una toma de decisiones o
producto de la adhesión forzada, determinará el tipo de procesamiento
fu turo que se haga, pudiendo afirmar que las actitudes influyen en el
pensamiento de la gente y en el comportamiento manifiesto, tal como ya
ha sido expuesto.

Las actitudes van a afectar la interpretación de la realidad so cial
influyendo así, en el procesamiento de nueva información.
Normalmente, como el procesamiento está dirigido por las
características de las actitudes que ya se han formado, estas actitudes
terminan siendo reforzadas por el tratamiento que hace la per sona de los
datos que le van llegando. Recuérdese que hay una tendencia a ajustar la
información entrante a las estructuras cognitivas que se han adquirido
con la experiencia, a fin de encontrar la consistencia interna en el sistema 
actitudinal to tal.

Los procesos internos más involucrados en el procesamiento de la
información son la atención, el juicio y la elaboración, memoria y
exposición, y en ellos está representada la actividad men tal que se inicia
cuando la per sona capta información vía sensorial, y la interpreta de
acuerdo a su marco de referencia.

Di so nan cia Cog nos ci ti va, Co mu ni ca ción So cial
y Me dios de Di fu sión

Entender cómo op era la disonancia cognoscitiva y sus
implicaciones en el comportamiento so cial requiere también de la
comprensión de la comunicación y las relaciones interpersonales donde
aquella ocurre, ya que las actitudes son construidas en el marco de la
convivencia so cial, que solo es posible a través de la transacción de
mensajes verbales y no verbales en tre los miembros del sistema so cial. La
relación en tre individuo y sociedad se da mediante la comunicación con la
que se logra crear un mundo de realización per sonal dentro de una realidad 
consensuada; en otras palabras, la satisfacción in di vid ual depende de la
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capacidad que tenga la per sona para encontrar un espacio público de
manifestación per sonal, y la comunicación es su prin ci pal vehículo.

En la comunicación indirecta los medios de difusión actúan como
intérpretes de la realidad so cial y a través de ellos, se construye ese
necesario espacio de experiencia común. Pero las preguntas que surgen
son, ¿cómo contribuyen los medios en la formación de esa percepción
so cial?, ¿cuál es el verdadero papel que juegan los “mass me dia” en el
procesamiento de la información tanto en el emisor como en el re cep tor?
Y, ¿qué posibilidades re ales hay de que cada uno logre conformarse
satisfactoriamente a esa realidad so cial, donde las diferencias
individuales están supeditadas a la conformidad so cial?

En distintas áreas del conocimiento for mal se puede encontrar una
amplia variedad de respuesta a estos cuestionamientos; lo más importante es 
hacer una aproximación a la implicación psicológica que tiene el uso de los
medios como recurso para la construcción de la realidad so cial y su
importancia en la formación y cambio de actitudes. Se verá a continuación
como los medios son capaces de crear disonancias cognitivas y cómo a su
vez, ofrecen los recursos sociales para superarlas.

La Teo ría de la Fi ja ción de la Agen da

Cuando se trata de la opinión pública el punto de partida serán
siempre los medios cuya intermediación estará referida siempre a la
opinión de la mayoría. Los medios tienen el poder de crear diversidad de
disposiciones ante los eventos del mundo real, educando a su audiencia
para el manejo de cierta información o para la tolerancia a la
desinformación. Esta afirmación se hace porque la prin ci pal función de
los medios está en la estimulación del principio per cep tual de
figura-fondo que se puede dar en un colectivo. La televisión, la ra dio y la
prensa (principales medios de difusión), el medio logra orientar la
atención del re cep tor hacia algunos temas y desviarla de otros
(percepción selectiva). Esta es una de las razones por las que existe una
diferencia marcada en tre el hecho y la opinión sobre ese hecho.

Tal vez el medio no le indique directamente a la colectividad el
comportamiento que debe asumir frente a los eventos cotidianos, pero sí
acerca su atención a ciertos objetos actitudinales y trata de un modo
deliberado o no, de desviarla de otros aspectos que no responden a sus
intereses particulares. Obviamente, los intereses, necesidades,
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motivaciones y demás procesos internos orientan al individuo en la
selección de los temas a los que se expone, pero también es cierto que
esos intereses son a su vez producto del aprendizaje, y los medios
constituyen fuentes principales del mismo. El re cep tor logra crear
disposiciones positivas hacia ciertos eventos porque el medio asocia a él
contingencias positivas y gratificantes que serán buscadas por la per -
sona. En esta búsqueda, se expone a información que tendrá que ser
procesada, produciendo un efecto igualmente positivo, en su modo de
percibir el acontecimiento.

Luego que la agenda pública de los medios ocasiona este efecto
selectivo, al ser repetida constante y sobre todo públicamente, orienta la
conducta tendiente a la formación o evitación de disonancias
cognoscitivas. Lo cierto es que el re cep tor va a usar estos temas
seleccionados para interactuar con otros, multiplicando así, el efecto
indirecto de los medios.

MacQuail (1983 citado por Monzón, 1987), afirma que los seres
humanos están constantemente buscando información que les permita
formar percepciones totales (cerrar Ges talt) sobre el hecho, y poder
asumir una postura a partir de la cual predecir y controlar sus
consecuencias; lo hace para tratar de encontrar los elementos necesarios
que le faciliten su comprensión sobre el mundo y así, familiarizarse con
él. Como resultado, los medios contribuyen a que la población construya 
una realidad de realidades, llevándolo a interactuar con otros con base en 
estas segundas significaciones. Si cada una de las par tes de la relación
hace lo mismo, jamás entrarán en contacto con el hecho real. El medio
pro duce un efecto no solo en la psiquis del individuo sino también en su
relación so cial con otros, de manera que, frente a los otros, las actitudes y 
percepciones creadas por el medio dirigen la formación de actitudes
hacia los objetos y per so nas que entran en la interacción e incluso, hacia
sí mismo, por lo que la subjetividad (percepción par tic u lar) es lo que se
impone en el proceso de la comunicación.

La Teo ría de la Espi ral del Si len cio

Noëlle-Neumann, (1973, 1980, 1991 citada por Devito, 2003), parte de
la idea cen tral de que los medios, cuando se encargan de construir realidades
comunes en las sociedades sobre las que actúan, logran consensos en torno a
las disposiciones que se deben asumir frente a los hechos y las conductas que
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deben ser manifestadas. Más allá de esta implicación, se crea la tendencia a
expresar los acuerdos y a silenciar los desacuerdos.

Por ejemplo, cuando se tratan temas controversiales a través de los
medios, las per so nas adecuan su actitud ante el hecho, a la que priva en la 
mayoría, simplemente porque es la más pop u lar. Aquello que es más
pop u lar, también es más deseable y premiado socialmente, y por eso es
que se puede decir que los medios estimulan la adhesión forzada, ya que
inducen a la audiencia a plegarse a la posición más pop u lar sacrificando,
tal vez, sus propias cogniciones y disposiciones.

Recuerde que cuando se ha formado una matriz no sólo de
opiniones, sino también actitudinal, los medios se encargarán de
reforzarla por obediencia a los deseos de quienes controlan a la mayoría,
aún a pesar de que en ocasiones, producto del paso del tiempo, las
actitudes silenciadas se conviertan en mayoritarias, permaneciendo en
un segundo plano por la acción de los medios (Monzón, 1987).

En tre los periodistas también se forman consensos sobre la forma
de presentar la información al re cep tor, a fin de crear un efecto deseable;
estos consensos pasan, in clu sive, por mostrarse ante la audiencia como
emisores acertados, efecto que ha sido reforzado por la misma espiral.

En de fi ni ti va, es tas dos úl ti mas teo rías ex po nen el gran im pac to
que tie nen los me dios, no solo en la con duc ta ma ni fies ta de la au dien cia,
sino tam bién, en los pro ce sos in ter nos que son li de ra dos por las ac ti tu des 
y que dan lu gar al comportamiento colectivo.

Con clu sio nes

1. Las actitudes son evaluaciones de cualquier aspecto del mundo so -
cial que predisponen a la per sona a emitir una conducta a fa vor o en
con tra del objeto actitudinal. Son esquemas o representaciones de la
realidad sociocultural.

2. La relación en tre actitud y conducta está mediada por diversos factores; 
algunos de ellos tienen que ver directamente con otros procesos mentales
involucrados pero, también, el ambiente y la sociedad pueden debilitar el
poder de las actitudes para predecir la conducta.

3. La actitud está conformada por tres elementos básicos: el
elemento cognitivo, elemento afectivo y el de tendencia a la acción.
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4. Existen diferentes fuentes para la formación de actitudes. La prin -
ci pal está apoyada en los principios básicos del aprendizaje, donde el 
modelamiento y la comparación con otros funciona como una de las
estrategias más usadas en la adquisición y fortalecimiento de las
actitudes.

5. La disonancia cognoscitiva es un estado de desequilibrio que
resulta muy desagradable para la per sona porque debilita la relación
en tre actitud y conducta. Esta incomodidad moviliza al individuo en
la búsqueda de la consistencia y en la evitación de información que
puede fortalecer el desequilibrio.

6. Las relaciones interpersonales están caracterizadas por estados
permanentes de conflictos que tienen que ser resueltos. Estos
conflictos son disonancias creadas por la misma sociedad, y los
medios de difusión tienden a canalizar su aparición y al mismo tiempo
su reducción o eliminación en una dirección preferida. Existe un tipo
es pe cial de conflicto asociado a los temas o asuntos que son
seleccionados al interactuar con otros. Los medios contribuyen a la
creación de estándares actitudinales y comportamentales que afectan
todo el sistema cognitivo de la per sona. Los medios tienen el poder de
provocar una amplia diversidad de disposiciones ante los eventos del
mundo real, para educar al público en el manejo privilegiado de cierta
información y para la tolerancia de la desinformación.

7. Los medios tienden a orientar a la audiencia sobre los temas que
serán atendidos, presentando una agenda informacional, cuya
característica esencial es la selectividad. De igual manera, el
tratamiento diverso que se puede hacer de los temas seleccionados
incidirá, indiscutiblemente, sobre las motivaciones, intereses y
necesidades reconocidos por el individuo, por lo que se construye una
realidad sobre otra realidad, impidiendo una aproximación cierta al
hecho mismo. Por lo demás, el resultado de esta acción es la formación 
de consensos sociales con respecto a las actitudes que se deben asumir
frente a esos temas (adhesión forzada), fomentando la tendencia a
expresar los acuerdos por ser más populares y porque son premiados
socialmente, y silenciando los desacuerdos, como un mecanismo para
evitar los posibles castigos sociales que trae la disensión.
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