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Equilibrio cognitivo implicito

Pablo Brifiol, Javier Horcagjo, Alberto Becerra, Carlos Falcesy Benjamin Sierra
Universidad Auténoma de Madrid

En el presente trabajo se reevaluaron las teorias clasicas de la consistencia cognitiva desde una nueva
perspectiva teoricay metodol 6gica basada en |os model os de cognicion social implicita. Segin estere-
ciente enfoque, cambiar una actitud supone transformar lafuerza con laque el objeto de actitud se aso-
cia a unavaencia (bueno o malo). Puesto que el «Yo» ocupa un lugar central en las redes de repre-
sentacion seméntica, cuando se cambia una actitud, la tendencia de las personas hacia € equilibrio
cognitivo puede producir también cambios en larelacion de dicho objeto de actitud con el «Yo». En €l
presente trabajo se comprobd empiricamente esta hipétesis evaluando el efecto sobre e «Yo» delama-
nipulacion de las asociaciones automaticas entre distintos estimulos. En concreto, cuanto més favora
bles se hicieron las actitudes implicitas hacia un objeto, mayor asociacion automética se encontré en-
tre dicho objeto y el «Yo».

Implicit cognitive equilibrium. The classic theories of cognitive consistency were re-analyzed based on
the new theoretical and methodological perspectives of implicit social cognition. According with this
view, when an attitude changes, the strength with which the attitude object becomes associated with
the valence (positive or negative) is modified. It is postulated that because of the central role played
by the «Self» in the semantic representation net, when an attitude changes, people will tend to keep
cognitive equilibrium by changing the relationship between the attitude object and the «Self». In the
present research that hypothesis was empirically tested by assessing the impact of manipulating the au-
tomatic evaluation between different stimuli on the «Self». Specifically, the more favorable the indu-
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ced implicit attitudes, the greater the association between the attitude object and the self.

Las teorias de la consistencia cognitiva dominaron la Psicolo-
gia Social en los afios 60. Tradicionalmente, tres han sido los prin-
cipales enfoques que se han incluido dentro de estas teorias: late-
oria del equilibrio de Heider (1958), la teoria de la congruencia
de Osgood y Tannenbaum (1955) y lateoria de la disonancia cog-
nitiva de Festinger (1957) (para una revision, véase Abelson,
Aronson, McGuire, Newcomb, Rosenberg y Tannenbaum, 1968;
Brifiol, De la Corte y Becerra, 2001). A pesar de algunas diferen-
cias en sus planteamientos, todos ellos coinciden en postular un
principio motivacional de busqueda de coherenciay evitacion de
la disonancia entre y dentro de los distintos elementos psicol 6-
gicos (i.e., cognitivos, afectivos y conductuales).

El estudio de la consistencia result6 fundamental, ya que puso
en entredicho algunos de los planteamientos de las teorias clasicas
del aprendizaje y permitié contrastar experimentalmente los pro-
cesos subyacentes a cambio de actitudes. A pesar de estasy otras
razones, €l interés de los psicdlogos sociales hacia las teorias de la
consistencia parecia haber decaido en las Ultimas décadas. Unade
las razones que podrian explicar estarelativa falta de atencion tie-
ne que ver con la utilizacion sistemética de medidas directas, ex-
plicitas y basadas en €l autoinforme, cuyas respuestas pueden ser
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fécilmente controladas y/o distorsionadas por |as personas (Green-
wald, Bangji, Rudman, Farnham, Nosek y Mellot, 2002).

La reciente aplicacion a campo de las actitudes de procedi-
mientos implicitos de medida, validos y fiables, ofrece, sin embar-
go, la posibilidad de retomar el estudio de las teorias de la consis-
tencia desde una perspectiva diferente. En comparacién con las
medidas directas, |as medidasimplicitas de | as actitudes constituyen
evauaciones mas rapidas, menos conscientes y més dificiles de
controlar, corregir o gjustar segin las expectativas de |las personas,
las del experimentador o las hormas y presiones socides (Green-
waldy Bangji, 1995).

El objetivo principal de la presente investigacion consistié en
utilizar esta metodologia de evaluacién implicita para contestar ala
siguiente pregunta: ¢qué les ocurre alas personas —en sus represen-
taciones mentales- cuando cambian sus actitudes?, y més especifi-
camente, ¢el cambio de actitud va acompafiado de otro tipo de cam-
bios en lafuerzacon laque se asocian |as representaciones mentales
para restablecer e equilibrio cognitivo?

Lateoria unificada de cognicion social implicita (Unified Theory
of implicit social cognition, UT), propuesta recientemente por Green-
wald et al. (2002), proporciona € marco de referencia para nuestro
estudio. Dicha teoria integra los principios clasicos de la consisten-
ciacon los model os actuales de redes semanticas (e.g., Smith, 1998).

Teoria Unificada de la Cognicién Socia Implicita

Segun la teoria unificada de Greenwald et al. (2002), €l cono-
cimiento socia se representa como una red de asociaciones entre
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conceptos y atributos. La fuerza de estas redes y sus asociaciones
puede variar y en ellas el concepto del «Yo» ocupa un lugar cen-
tral. Estateoria asume ademas una oposicion bipolar entre algunos
conceptos 0 nodos, del tipo mujer vs vardn, positivo vs negativo,
o déhil vs fuerte (Principle of imbalance-dissonance; Heider,
1958; Festinger, 1957). De acuerdo con este enfoque, una actitud,
por ejemplo, seria la asociacion de un objeto (e.g., las verduras)
con unavalencia (e.g., bueno o malo). Por otro lado, |os estereoti-
pos estarian constituidos por laasociacién de un grupo socia (e.g.,
las mujeres) con uno o mas atributos (e.g., débil o fuerte). Segun
el mismo enfoque, la autoestima seria la asociacion del «Yo» con
unavaencia (e.g., bueno o malo). Por Gltimo, el autoconcepto es-
taria representado por la asociacion entre € «Yo» y los distintos
atributos.

Asimismo, esta teoria establece que la estructura del conoci-
miento social funcionaformando y transformando los vincul os en-
tre los conceptos de la red semantica. Cuando un concepto recibe
influencias repetidas puede llegar a desarrollar nuevos vinculos o
cambiar las relaciones con otros conceptos para mantener el equi-
librio cognitivo. Por gjemplo, cuando dos conceptos unidos entre
si se conectan a un tercer concepto, se entiende que se forma un
vinculo de primer orden compartido por lostres. Delo cual se pue-
de deducir que, cuando dos conceptos no vinculados o débilmen-
te vinculados pasan a compartir un vinculo de primer orden con un
tercer concepto, las relaciones entre dichos conceptos deben forta-
lecerse (Principle of balance-congruity; Heider, 1958; Osgood y
Tannenbaum, 1955).

En unintentoinicial por comprobar empiricamente este mode-
lo, Greenwald et al. (2002) midieron en una muestra de mujeres
las relaciones entre los conceptos de «mujer», «Yo», y lavalencia
«positivox». Tal y como se esperaba, | os resultados demuestran, por
giemplo, que las actitudes hacia el endogrupo (asociacién entre
‘mujer’ y ‘positivo’) resultaron ser una funcion de lafuerzade las
asociacionesentree ‘Yo' y ‘mujer’ (i.e., identidad de grupo), y de
las asociaciones entre ‘Yo' y ‘positivo’ (i.e., autoestima). Lo més
significativo de esta relacion de consistencia entre los conceptos
fue que sdlo se manifest6 cuando se utilizaron medidas implicitas,
pero no cuando se utilizaron medidas explicitas. Estos resultados
sugieren que la tendencia general hacia el equilibrio cognitivo
también puede aparecer a un nivel relativamente inconsciente. No
obstante, estos resultados ofrecen una vision relativamente estéti-
cade la coherencia que existe en €l sistema cognitivo, sin analizar
como se puede formar los vincul os entre | as representaciones men-
tales y cdmo se puede transformar la fuerza de dichas asociacio-
nes. En la presente investigacion se paso de esta aproximacion pu-
ramente descriptiva a un enfoque mas experimental orientado ala
busqueda de evidencias causales.

Aplicacion al estudio del cambio de actitudes y su relacion con
el autoconcepto

Los principios de |la teoria anteriormente descrita se podrian
sintetizar diciendo que cambiar una actitud supone transformar la
fuerza con la que el objeto de actitud (e.g., un producto de consu-
mo) se asocia a una valencia (e.g., bueno o malo). Ademas, pues-
to que el «Yo» ocupa un lugar central en las redes de representa-
cién seméntica (e.g., Markus, 1977), cuando se cambia una actitud
-y por tanto se modifica la relacién entre dos conceptos— se pue-
den esperar también transformaciones en las relaciones de dichos
conceptos con €l «Yo». El objetivo especifico de la presente in-

vestigacion es precisamente comprobar empiricamente esta hipé-
tesis, utilizando una metodol ogia basada en las medidas implicitas
de la fuerza con la que se asocian las representaciones mentales.
Mas especificamente, en el presente trabajo se manipularalarela
cion entre dos conceptos (un objeto de actitud y unavalencia) y se
estudiara el impacto sobre un tercer concepto relacionado con los
dos primeros: el «Yo».

La ultima cuestion relevante tendria que ver con la forma en
que se pueden modificar la fuerza con la que se une automética-
mente un concepto y una valencia. La investigacion contempora-
nea demuestra que las evaluaciones automaticas se pueden cam-
biar a través de procedimientos persuasivos tradicionales y
ademas sugiere que dichos cambios implicitos son mayores cuan-
to més se implican las personas en procesar la informacion (e.g.,
Blair, May Lenton, 2001; Brifiol, Horcagjo, Becerra, Falcesy Sie-
rra, 2002; Dasguptay Greenwald, 2001). Por ejemplo, Brifiol y sus
colaboradores (2002) pidieron a un grupo de estudiantes que leye-
ran un mensgje fuertemente convincente a favor del consumo de
verduras y a continuacion se midieron las actitudes implicitas ha-
cialas mismas. L os participantes fueron clasificados como altos o
bajos en probabilidad de elaboracidn segiin sus puntuaciones en la
Escala de Necesidad de Cognicion (NC, Cacioppo y Petty, 1982;
Falces, Brifiol, Sierra, Becerra 'y Alier, 2001). Los resultados de-
muestran que cuanto mas pensaron los participantes (i.e., altos en
NC) sobre el mensgje fuertemente persuasivo méas cambiaron sus
actitudes implicitas. Es decir, cuanto mas pensamientos se genera-
ron a favor del objeto de actitud (como resultado del procesa-
miento del mensgje persuasivo), mayor fuerza asociativa (i.e., me-
nores tiempos de reaccion) se observd entre dicho objeto
actitudinal y la valencia positiva. Por tanto, se podria concluir que
las asociaciones autométicas resultan modificablesy son sensibles
a tratamientos persuasivos.

Estudio empirico

En la presente investigacion se pidié a los participantes que
ellos mismos generasen argumentos a favor o en contra de un ob-
jeto de actitud (el consumo de verduras), y se evalud e impacto de
dicha autoinduccion persuasiva sobre las actitudes y sobre |as aso-
ciaciones explicitas e implicitas entre las verduras y € «Yo». Los
participantes fueron clasificados seglin su motivacién para pensar
através de la escala de necesidad de cognicién. En primer lugar,
se esperaba que la elaboracion mental de argumentos a favor del
consumo de verduras produjese un fortalecimiento de la aso-
ciacion automética entre el objeto de actitud y lavalencia positiva.
Como consecuencia de la busqueda de equilibrio cognitivo se es-
peraba que dichos participantes mostraran una mayor asociacion
implicita entre las verduras y € «Yo» en comparacién con agque-
Ilos participantes que generaron argumentos en contra del consu-
mo de verduras. Para que esta hip6tesis resulte plausible es nece-
sario asumir que: a) el «Yo» ocupa un lugar central en la red
semantica; y b) que el «Yo» con frecuencia aparece asociado con
una valencia mas positiva que negativa (i.e., sesgo de autofavora-
bilidad, cf. Greenwald et al., 2002). Ademas, se esperaba que los
cambios en la fuerza asociativa entre el «Yo» y € objeto de acti-
tud estuvieran en funcién de la motivacion para pensar, resultando
més evidentes para los participantes con mayor NC. Finalmente,
se esperaba que estos cambios se reflgjaran sobre todo en las me-
didas implicitas, menos sujetas a procesos de control y correccion
voluntarios.
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Método
Participantes

Una muestra de 78 estudiantes (49 mujeres y 29 varones) de
primer curso de la Facultad de Psicologia de la Universidad Auto-
noma de Madrid particip6 en el experimento de forma voluntaria.
Los estudiantes recibieron medio punto sobre la nota fina en la
asignatura Psicologia Social como incentivo por su participacion.

Materiales

Se utiliz6 un ordenador (Pentium 11) parala medida de las ac-
titudes implicitas a través del Test de Asociacion Implicita (IAT,
Implicit Association Test; Greenwald, McGheey Schwartz, 1998).

Disefio

L os participantes fueron asignados al azar a unade las dos con-
diciones experimental es de la variable independiente direccidn del
pensamiento: a favor o en contra del consumo de verduras. Tam-
bién como variable independiente se utilizé la variable cantidad
de pensamiento, operativizada a través de las puntuaciones en la
escala de Necesidad de Cognicion. Se midieron como variables
dependientes las actitudes explicitas y la asociacion, tanto explici-
ta como implicita, entre el «Yo» y las verduras.

Procedimiento

La sesién experimental se presentaba como parte de dos pro-
yectos de investigacion: un estudio sobre conducta de consumo y
una tarea de decision |éxica. En primer lugar, se pidi6 alos parti-
cipantes que pensaran y escribieran argumentos a favor o en con-
tra del consumo de verduras. La asignacién de participantes a es-
tas condiciones experimentales (argumentos a favor o en contra)
fue aleatoria. A continuacion, se dijo a los participantes que era
necesario evaluar algunas de sus opiniones en torno alas verduras
como medida de control. Tras contestar a las escalas de actitud y
de asociacion explicita, se pidio alos participantes que realizaran
latarea de decision [éxicaen € ordenador. En estatarea, queen re-
alidad media las asociaciones implicitas entre las verduras y €l
«Y0», los participantes clasificaron distintas palabras como miem-
bros de diferentes categorias. Los tiempos de reaccion para cada
una de esas decisiones fue registrado automaticamente por e or-
denador. Finamente, se pidid a todos los participantes que com-
pletaran la escala de necesidad de cognicion.

Variables independientes

Direccién del pensamiento. Se pidié alos participantes que pensa
ran y escribieran argumentos afavor o en contradel consumo de ver-
duras. Las instrucciones fueron adaptadas de Killeya y Johnson
(1998), quienes demostraron que pensar en argumentos en una deter-
minada direccion puede ser un procedimiento muy efectivo paracam-
biar las actitudes de | as personas en dichadireccion. Las evaluaciones
autométi cas también se ha demostrado que se pueden modificar como
resultado de pensar en unadeterminadadireccion (Brifiol et a., 2002).
Asl, pensar contraun estereotipo, imaginando, por g emplo, aunamu-
jer fuerte, reduce la fuerza (y/o la acessibilidad) de las asociaciones
més estereotipicas (e.g., mujeres débiles) (Blair et d., 2001).

Cantidad de pensamiento. Se operativizd através de laversion
en castellano delaescalade Necesidad de Cognicion (Falceset d.,
2001), que mide la preferencia’y motivacion por actividades cog-
nitivas. Mayores puntuaciones en la escala indican mayor proba-
bilidad de elaboracién (Cacioppo y Petty, 1982). En comparacion
con los individuos con bajas puntuaciones en NC, aquéllos que
punttian alto en NC se esfuerzan més por pensar sobre lainforma-
cién que reciben (evaluado tanto através de autoinforme como de
registros de la actividad cerebral), generan mas pensamientos re-
levantes sobre la misma, discriminan mejor la calidad de los argu-
mentos contenidos en 1os mensajes y muestran un mayor recuerdo
de dichos argumentos (Cacioppo, Petty, Feinstein y Jarvis, 1996).

Variables dependientes

Control de manipulaciones: Actitudes explicitas. Después de
generar argumentos a favor o en contra del consumo de verduras,
atodos los participantes se les pidi6 que evaluasen las verduras en
una serie de escalas de diferencial semantico (13 items) de 9 pun-
tos (e.g., agradable vs desagradable, bueno vs malo, a favor vs en
contra).

Autoconcepto explicito. La asociacion explicitaentre el «Yo» y
el objeto de actitud (verduras) se midié mediante 2 escalas de 9
puntos que evaluaron (1) «en qué medida las verduras estan aso-
ciadas contigo mismo» y (2) «en qué medida consideras que las
verduras estan asociadas con tus experiencias pasadas».

Autoconcepto implicito. El autoconcepto implicito fue medido
utilizando €l Test de Asociacion Implicita (AT, Implicit Associa-
tion Test; Greenwald, McGhee y Schwartz, 1998). El IAT consis-
te en una tarea de categorizacion simulténea de estimulos y fun-
ciona comparando los tiempos de reaccion que emplean los
participantes a clasificar distintas palabras presentadas en la pan-
talla del ordenador en dos categorias de respuesta. Las categorias
del presente experimento, situadas aizquierda o derechade la pan-
talla, fueron: Yo, Otros, Anima y Vegetal. Se crearon varias com-
binaciones entre estas cuatro categorias y se contrabalanced lalo-
calizacion y el orden de presentacion de dichas combinaciones.
Las palabras que debian ser clasificadas dentro de estas categorias
fueron las siguientes: ‘Y0': yo, mi, mio, mios, propio; ‘Otros':
otro, suyo, suyos, €llos, gjeno; ‘Vegetal’: verdura, cultivo, huerta,
plantas, lechuga; ‘ Animal’: carne, ganado, fauna, mamifero, reses.
Siguiendo las recomendaciones sefidladas por Greenwald et al.
(1998), todas las palabras fueron seleccionadas en funcion de va
rios criterios de claridad, exclusividad y familiaridad.

La medida de |as asociaciones implicitas entre €l «Yo» y €l ob-
jeto deactitud (i.e., verduras) se obtuvo apartir deladiferenciaen-
tre los tiempos de reaccion empleados para clasificar las paabras
antelas categorias «Otrosy Vegetal» o «Yoy Anima»y «Yoy Ve
getal» u «Otrosy Animal». Cuando las clasificaciones ante las pri-
meras combinaciones fueron mas lentas que ante las segundas se
interpretd como un caso de asociacion implicita entre e «Yo» y
Vegetal. Por Ultimo, |as respuestas demasiado rapidas (i.e., por de-
bajo de 300 ms) y las respuestas demasiado lentas (i.e., por enci-
ma de 3.000 ms) no se contemplaron en los andlisis, puesto que se
interpretan como respuestas anticipatorias y controladas respecti-
vamente.

El AT, como instrumento de medida de |as eval uaciones auto-
maticas o implicitas, cuenta con unas robustas propiedades psico-
métricas. Por gjemplo, ademas de una altafiabilidad test-retest, el
IAT correlaciona significativamente con otras medidas implicitas
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(e.g., € primming automético) y con las medidas del fMRI cuan-
do seregistrd la actividad de las estructuras subcorticales implica-
das en la evauacion. Por otra parte, el IAT predice con éxito la
pertenencia grupal de las personas, asi como diferentes conductas
no verbales de discriminacién (para unarevision més detallada so-
bre las propiedades del |AT, véase, e.g., Greenwald et al., 1998).

Resultados

Unavez estandarizadas, |as variables criterio fueron analizadas
utilizado andlisis de regresion jerérquico, con la direccion de pen-
samiento (dicotémica) y la necesidad de cognicion (continua) co-
mo variables predictoras. Siguiendo las recomendaciones de Co-
hen y Cohen (1983), los efectos principal es fueron interpretados a
partir del primer paso y lainteraccién a partir del dltimo.

Actitudes explicitas. A partir de las distintas puntuaciones en
las escalas de diferencial semantico (alpha= .84), se cre6 un indi-
ce general de actitudes hacia las verduras. Los resultados del an&
lisis de regresion sobre este indice Gnicamente mostraron que los
participantes tendieron a generar opiniones mas favorables hacia
las verduras en la condicién de argumentos afavor (M= 7.20; SD=
.95) que en la condicion de argumentos en contra (M= 6.82; SD=
.83), B=.196; t(78)= 1.740; p=.08.

Autoconcepto implicito. Se cred un indice de la asociacion au-
tomética entre €l objeto de actitud (verduras) y €l «Yo» a partir de
la diferencia entre los tiempos de reaccién empleados para clasifi-
car las palabras ante las categorias «Otros y Vegetal» 0 «Yoy Ani-
mal» y «Yo y Vegetal» u «Otros y Animal». Mayores puntuacio-
nes en este indice de tiempos de reaccion indican mayor
asociacion implicita entre vegetales y € «Yo». Tal y como se es-
peraba, para este indice sdlo resulté significativalainteraccion en-
tre las variables independientes, 8= .328; t(78)= 3.096; p<.01. Co-
mo seilustra en la Figura 1, esta interaccién indica que, paralos
altos en NC, la asociacion implicita entre las verduras y €l «Yo»
fue mayor en la condicion de argumentos a favor (M= 51.58; SD=
111.20) que en la condicion de argumentos en contra (M= -38.52;
D= 122.18), t(44)= -2.55; p<.05. Por el contrario, para los bajos
en NC no se observaron diferencias entre la condicion afavor (M=
-22.00; SD= 130.20) y en contra (M= -33.64; SD= 97.03), t(31)=
.293; p=.77.
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Figura 1. Autoconcepto implicito como resultado de los argumentos auto-
generados y la necesidad de cognicion

Autoconcepto explicito. Utilizando las respuestas a las dos
preguntas sobre autoconcepto (alpha= .74), se cred un indice so-
bre laasociacion explicitaentrelasverdurasy el «Yo». Ni el efec-
to principal de la direccion de los pensamientos, = .122; t(78)=
1.093; p= .27, ni el de lanecesidad de cognicion, = .125; t(78)=
1.700; p= .09, ni tampoco €l efecto de la interaccion, = .030;
t(78)= .267; p= .79, resultaron estadisticamente significativos en
esta medida.

Discusion

Los resultados del experimento sugieren que el cambio de acti-
tud puede ir acompafiado de una reorganizacion cognitiva de la
fuerza con la que €l objeto de actitud se asocia automaticamente
con & «Yo». Ademas, tal y como se esperaba, las modificaciones
en la asociacion automatica entre € «Yo» y € objeto de actitud se
manifestaron en funcion de la motivacion para pensar, resultando
més evidentes paralos participantes con mayor NC. Cuanto mayor
implicacion en la tarea mental de generar argumentos a favor del
consumo de verduras mayor asociacion implicita entre las verdu-
rasy el «Yo». Este resultado constituye una evidencia adicional a
las investigaciones anteriores (Brifiol et al., 2002) que demuestran
que precisamente cuanto més sistemati camente se piensa en una
direccion mas cambios se producen a un nivel implicito en dicha
direccion.

Por otra parte, se esperaba que estos cambios se reflgjaran sobre
todo en las medidas implicitas y no necesariamente en las explici-
tas. Los resultados del experimento también fueron consistentes
con esta hip6tesis, ya que cuando se preguntd explicitamente alos
participantes en qué medida consideraban que las verduras estaban
asociadas a ellos no se observé ninglin efecto del tratamiento per-
suasivo. Este resultado puede ser debido tanto a las posibilidades
de control voluntario y correccién de las respuestas, como alare-
lativa pérdida de significado de este tipo de asociaciones anivel ex-
plicito. Sin embargo, cuando la misma asociacion se evalud impli-
citamente, la influencia de dicho tratamiento result6 evidente.

Desde este nivel de andlisis metodoldgico, la presente investi-
gacion podria proporcionar una nueva herramienta para evaluar
con mayor precision laeficacia de los tratamientos persuasivos, so-
bre todo en aquellas situaciones en las que puedan existir limita-
ciones en la capacidad introspectiva o de autoconcienciay presio-
nes sociales hacia una respuesta «correcta». Por tanto, la
evaluacion de las asociaciones autométicas entre un objeto de acti-
tud, su valencia, y € «Yo» podria constituir en el futuro una meto-
dologia que permitiera evaluar € cambio de actitudes de una ma
nera mas completa. En este sentido, |os resultados encontrados son
consistentes con | os de otras investigaciones recientes que sugieren
que, en ocasiones, cuando la persuasion fala (i.e, ausencia de
cambios en la extremidad de una actitud), se producen cambios en
lafuerza de las actitudes (Tormalay Petty, 2002).

A un nivel conceptual, estos resultados son consistentes con e
modelo de cognicion socia implicita propuesto por Greenwald et
al. (2002). Si bien sus investigaciones previas sugerian que las re-
presentaciones mentales se distribuian de una forma coherente en
el sistema cognitivo (principio de balance-congruencia), la presen-
te investigacion extiende dichos resultados al sugerir que las repre-
sentaciones mentales también se pueden transformar en funcion de
los mismos principios de consistencia cognitiva. En este sentido, la
presente investigacion supone un avance desde una perspectiva es
tética de la coherencia a una perspectiva més dindmica.
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Una potencial implicacion préctica de estos resultados seria
gue una vez fortalecida larelacion implicita entre el objeto de ac-
titud y & «Yo» —como consecuencia de cambiar de actitud—, lare-
levancia personal de ese objeto aumentaria sensiblemente. Como
resultado de dicho compromiso, |os posteriores intentos persuasi-
vos en relacion con ese tema (ahora de alta implicacion personal
para e individuo) deberian basarse mas en argumentaciones de
fuerza 'y calidad que en rasgos superficiales y periféricos (véase
Petty y Cacioppo, 1986). A un nivel mas especulativo, otraimpli-
cacion potencial del presente trabajo tendria que ver con la posi-
bilidad de cambiar las actitudes hacia determinados objetos a tra-
vés de nuevas formas mas indirectas o sutiles, como, por g emplo,
mediante el tratamiento persuasivo de los atributosy conceptos re-
lacionados con el objeto de actitud en la red semantica. Directa-
mente relacionado con este punto, también es importante sefialar
la posibilidad que podria existir de extender los procesos de cohe-
rencia dinémica observados en €l presente trabajo a otros concep-
tos menos centrales que el «Yo».

A pesar de que las implicaciones potenciales de estos resulta-
dos para € estudio del cambio de actitudes resultan evidentes,
también conviene considerar dichas sugerencias con cautela. En
primer lugar, los resultados han de ser generalizados a distintos
objetos de actitud, evaluando ademas |os efectos a medio y largo
plazo. En segundo lugar, los resultando también han de ser repli-
cados utilizando otras medidas implicitas de las actitudes (e.g.,
priming seméantico), que deberian ser administradas antes de la
medida de las actitudes explicitas para evitar que la expresion de
estas Ultimas influyera en la accesibilidad de las primeras. Por otra
parte, la autoestima de las personas muy posiblemente juegue un
papel como moderador de |os efectos observados. De acuerdo con
las teorias del equilibrio cognitivo, solamente para aquellos con
una estrecha asociacién entre el «Yo» y la valencia positiva (i.e.,
alta autoestima) se podria esperar que acercar un objeto de actitud
a dicha valencia positiva produjese el correspondiente cambio en
la asociacion entre el objeto de actitud y € «Yo». Aunque en €
presente estudio no se evaluo la autoestima de los participantes,
los resultados de la investigacion previa permiten asumir, por lo
menos de forma provisional, que la mayor parte de la poblacién

suele mostrar una autoestima moderadamente positiva (Greenwald
et a., 2002). En la futura investigacion también se deberd mani-
pular experimentalmente la cantidad de pensamiento (en lugar de
medirla con NC), ya que una interpretacion alternativa a nuestros
resultados podria ser que los participantes con atas puntuaciones
en NC tuviesen en realidad mayor autoestima que los participan-
tes con baja NC. Aunque la investigacion especializada sobre €
tema demuestra que no existe una relacion directa entre NC y au-
toestima (Cacioppo et a., 1996), la interaccion observada entre €l
tratamiento experimental y la NC podria deberse ala mayor fuer-
zaasociativadel «Yo» y lavalenciapositivadelosatosen NC, en
lugar de a su mayor esfuerzo por elaborar argumentos persuasivos.
Otra explicacién adicional de los resultados obtenidos podria ser
que las categorias «yo vs. otros» reflgjaran en realidad €l efecto
del tratamiento persuasivo por su naturaleza meramente evaluati-
va(e.g., yo= bueno, otros= malo), en lugar de por la necesidad de
reestructuracion de la consistencia cognitiva.

Otras posibilidades para la futura investigacion tienen que ver
con la manipulacion del resto de relaciones posibles en la triada:
Yo, objeto de actitud (e.g., verduras) y valencia. Por gemplo, en
lugar de cambiar lavalencia asociada a objeto de actitud como se
ha hecho en la presente investigacion, se podria modificar larela
cién entre €l objeto de actitud y el «Yo» y a continuacion observar
los efectos sobre la autoestima o sobre el cambio de actitud. De la
misma forma, también seria posible modificar temporalmente la
autoestima, por ejemplo através de un falso feedback sobre el de-
sempefio en un test de inteligencia, para evaluar seguidamente €l
impacto sobre las relaciones del «Yo» y € objeto de actitud. Por
ultimo, la presente investigacion constituye un ejemplo especifico
de como se pueden integrar distintas éreas de la Psicologia Social
que con demasiada frecuencia aparecen desvinculadas en lalitera-
tura cientifica: las actitudes y el «Yo».
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