
Spanish Psychological Databases spanish.arabpsychology.com

defensa contraactitudinal –
counterattitudinal advocacy

Authored by

memjavad

November 26, 2025

RECOMMENDED CITATION

memjavad (2025). defensa contraactitudinal – counterattitudinal advocacy. Spanish

Psychological Databases. Retrieved from https://spanish.arabpsychology.com/?p=6146

ARABPSYCHOLOGY.C
OM

https://spanish.arabpsychology.com/?p=6146
https://spanish.arabpsychology.com/?p=6146
https://spanish.arabpsychology.com/?p=6146
https://spanish.arabpsychology.com
https://spanish.arabpsychology.com


defensa contraactitudinal – counterattitudinal advocacy 2

Spanish Psychological Databases spanish.arabpsychology.com

Abogacía Contraactitudinal

Primary Disciplinary Field(s): Psicología Social, Comunicación Persuasiva, Teoría de la

Disonancia Cognitiva.

1. Definición Central

La abogacía contraactitudinal (ACA), también conocida como defensa contraactitudinal o

counterattitudinal advocacy, se define como el proceso psicológico y conductual por el cual un

individuo es inducido a exponer, escribir o defender públicamente una posición o punto de vista

que es contrario o inconsistente con sus actitudes, creencias u opiniones privadas. Este

fenómeno es un área fundamental de estudio dentro de la psicología social, ya que proporciona un

mecanismo poderoso para comprender cómo la conducta puede influir y, de hecho, modificar las

actitudes internas de una persona, invirtiendo la relación causal tradicionalmente asumida entre

actitud y comportamiento.

El núcleo de la ACA reside en la generación de un estado de incomodidad o tensión psicológica

conocido como disonancia cognitiva. Cuando una persona actúa en contra de sus convicciones,

especialmente si percibe que ha elegido libremente realizar dicha acción, experimenta una

discrepancia entre su acción (la defensa pública de una postura X) y su actitud privada (la

creencia en la postura Y). Para reducir esta disonancia, el individuo se ve motivado a justificar su

comportamiento. La forma más eficiente y común de lograr esta justificación interna es cambiando

la actitud privada para que se alinee con el comportamiento público recién ejecutado. Por lo tanto,

la ACA no es simplemente un acto de mentira o hipocresía, sino un catalizador para la

autopersuasión y el cambio genuino de actitud.

Es crucial diferenciar la ACA de la mera conformidad o el cumplimiento. Mientras que la

conformidad implica ceder a la presión social sin necesariamente internalizar el mensaje, la ACA

se centra en la producción activa de argumentos. El acto de construir y verbalizar argumentos en

apoyo de la postura contraria requiere un esfuerzo cognitivo significativo que facilita la búsqueda

de elementos positivos en esa postura. Este esfuerzo de elaboración, a su vez, hace que la nueva

actitud sea más accesible, duradera y resistente a futuros intentos de persuasión, consolidando el

cambio actitudinal inducido por la conducta.

2. Marco Teórico Primario: Disonancia Cognitiva

El fenómeno de la abogacía contraactitudinal está intrínsecamente ligado a la Teoría de la

Disonancia Cognitiva, propuesta originalmente por Leon Festinger en 1957. Esta teoría postula

que los humanos están motivados a mantener la coherencia entre sus cogniciones (actitudes,

creencias, valores y comportamientos). La inconsistencia genera un estado aversivo que impulsa

al individuo a reducir la disonancia a través de diversos mecanismos psicológicos.
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En el contexto de la ACA, la disonancia surge de la coexistencia de dos cogniciones

contradictorias: "Sé que creo X" y "Acabo de decir/hacer Y, que contradice X". La magnitud de la

disonancia experimentada es directamente proporcional a la importancia de las cogniciones en

conflicto y a la percepción de la libertad de elección en la realización del acto. Si la persona

siente que fue forzada externamente (por una gran recompensa o un castigo severo), la

disonancia se reduce fácilmente atribuyendo el comportamiento a la coerción externa, lo que se

conoce como justificación externa. Sin embargo, si la justificación externa es mínima (recompensa

pequeña o coacción leve), el individuo carece de una razón externa suficiente, lo que aumenta la

disonancia y obliga a buscar una justificación interna, es decir, el cambio de actitud.

Por lo tanto, la Teoría de la Disonancia predice una relación inversa entre la magnitud de la

recompensa (o la amenaza) y la cantidad de cambio actitudinal resultante de la ACA. Una

recompensa insuficiente por realizar la acción contraactitudinal es, paradójicamente, más efectiva

para producir un cambio interno de actitud que una recompensa excesiva. Esta predicción

contraintuitiva es lo que distingue a la ACA y la convierte en una poderosa herramienta para el

estudio de la persuasión autoinducida.

3. Contexto Histórico y Experimentos Clásicos

El estudio seminal que estableció la Abogacía Contraactitudinal como un fenómeno central en la

psicología social fue el experimento de "Veinte Dólares por una Mentira" (o el estudio de la

recompensa insuficiente) realizado por Festinger y Carlsmith en 1959. En este experimento, los

participantes realizaban tareas extremadamente aburridas y repetitivas. Posteriormente, se les

pedía que mintieran a un siguiente participante, diciéndoles que la tarea había sido interesante y

agradable. A algunos se les pagó un dólar por mentir (justificación externa baja), y a otros se les

pagó veinte dólares (justificación externa alta).

Los resultados demostraron que los participantes a quienes se les pagó solo un dólar

experimentaron la mayor disonancia. No podían justificar su mentira por la recompensa

insignificante, por lo que resolvieron la incomodidad cambiando su actitud real hacia la tarea,

convenciéndose a sí mismos de que la tarea no había sido tan aburrida después de todo. Por el

contrario, aquellos que recibieron veinte dólares tenían una justificación externa suficiente ("mentí

porque me pagaron mucho") y no experimentaron un cambio significativo en su actitud privada.

Este hallazgo confirmó la hipótesis de que la menor justificación externa conduce al mayor cambio

de actitud interna.

Tras este experimento, la investigación en ACA se expandió, explorando variables como la

irrevocabilidad del compromiso, la importancia de las consecuencias negativas percibidas (el daño

causado al receptor del mensaje contraactitudinal) y el papel de la responsabilidad personal. Estos

estudios consolidaron la idea de que la abogacía contraactitudinal es uno de los caminos más
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robustos y replicables hacia el cambio de actitud inducido por la conducta, siempre que se

cumplan las condiciones para la activación de la disonancia.

4. Mecanismos de Cambio de Actitud

Si bien la disonancia cognitiva es el marco explicativo dominante, la investigación ha identificado

varios mecanismos cognitivos específicos que operan durante la ACA y facilitan la internalización

de la postura defendida. Estos mecanismos explican por qué el acto de defender una posición

contraria es tan persuasivo para el propio emisor.

Justificación del Esfuerzo de Elaboración: El individuo debe generar activamente argumentos

plausibles para la postura que no cree. Este proceso de búsqueda selectiva de información y

argumentos a favor de la postura contraactitudinal aumenta la saliencia (importancia) de los

aspectos positivos de esa postura, debilitando simultáneamente los argumentos de su actitud

original.

Atribución de Responsabilidad Personal: Para que ocurra el cambio actitudinal, el individuo

debe atribuirse la responsabilidad de su acción. Si el individuo cree que su comportamiento fue

libremente elegido y que tuvo consecuencias potencialmente negativas, la disonancia aumenta

drásticamente. Esta atribución impulsa la necesidad de justificar la acción como correcta, lo que

se logra cambiando la actitud subyacente.

Activación del Autoconcepto: La ACA puede involucrar el autoconcepto. Si la persona se

percibe a sí misma como honesta, racional o moral, actuar en contra de sus creencias amenaza

esta autoimagen. Cambiar la actitud se convierte en una forma de restaurar la coherencia y

mantener una imagen positiva de sí mismo como alguien que dice lo que realmente cree.

Percepción de Compromiso: Una vez que la postura contraactitudinal se ha hecho pública, el

compromiso con esa postura se vuelve más difícil de retractar. La necesidad de mantener la

coherencia social y evitar la percepción de inestabilidad o hipocresía refuerza el cambio de actitud

interna para que coincida con el compromiso público.

Estos mecanismos trabajan de forma sinérgica para asegurar que la discrepancia entre la

conducta y la actitud se resuelva mediante la modificación de la cognición más maleable: la actitud

privada. El resultado es un cambio de actitud que es más profundo y duradero que el logrado por

la persuasión externa tradicional, que a menudo se basa en la ruta periférica.

5. Variables Clave y Moderadores

La efectividad de la abogacía contraactitudinal en la inducción del cambio de actitud está

fuertemente modulada por varias variables contextuales y personales. La manipulación de estas

variables es crucial para la aplicación controlada del fenómeno.

La variable más crítica es la libertad de elección percibida. Si los participantes sienten que
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fueron coaccionados o que no tuvieron alternativa, la disonancia se reduce sin necesidad de

cambio actitudinal. Por lo tanto, los procedimientos de ACA deben enfatizar la elección personal

del individuo para participar en la defensa contraactitudinal. Otra variable fundamental es la

irrevocabilidad del acto. Una vez que el mensaje contraactitudinal se ha entregado o publicado,

y no puede ser retirado, el compromiso se intensifica, maximizando la disonancia y el cambio

posterior.

Además, la importancia de la actitud original juega un papel moderador. Si la actitud original es

central para el sistema de valores del individuo, la disonancia será mayor, pero el cambio será

más difícil de lograr. Los individuos con alta necesidad de cognición o aquellos que valoran la

consistencia interna también tienden a experimentar una mayor disonancia y, por lo tanto,

muestran un mayor cambio de actitud bajo condiciones de baja justificación externa. Finalmente,

la consecuencia aversiva percibida es esencial. El cambio actitudinal es mayor cuando el

individuo cree que su defensa contraactitudinal causó (o tiene el potencial de causar) algún daño o

impacto negativo a otra persona o grupo, ya que esto intensifica la necesidad de justificar la

acción como moralmente correcta.

6. Aplicaciones en Persuasión y Terapia

El principio de la abogacía contraactitudinal ha encontrado aplicaciones significativas en diversos

campos, desde la salud pública y la educación hasta la psicoterapia, aprovechando su capacidad

para inducir cambios de actitud y comportamiento duraderos a través de la autopersuasión.

En el ámbito de la salud pública, la ACA se utiliza para fomentar comportamientos saludables.

Por ejemplo, se puede pedir a fumadores que escriban un ensayo o graben un video persuasivo

dirigido a adolescentes, abogando por los peligros de fumar. Al exponer activamente los

argumentos contra el tabaquismo, los fumadores experimentan disonancia, que resuelven

convenciendo a sí mismos de la veracidad e importancia de esos argumentos, lo que a menudo

resulta en una mayor intención de dejar de fumar o en la reducción del consumo real. Este

enfoque es superior a simplemente recibir información pasiva sobre los riesgos.

En psicoterapia, particularmente en terapias cognitivo-conductuales, la ACA puede emplearse

para desafiar creencias disfuncionales. Se puede pedir a un paciente con baja autoestima que

escriba una carta convincente sobre sus propias fortalezas y capacidades, o a alguien con

prejuicios que defienda activamente la postura de un grupo minoritario. El acto de defender estas

posturas, que inicialmente contradicen sus creencias internas, obliga al paciente a encontrar

evidencia que soporte la nueva cognición, facilitando la reestructuración cognitiva y el cambio

terapéutico. La ACA se convierte en una técnica de "rola inversa" donde el paciente se persuade a

sí mismo de la nueva realidad deseada, impulsado por la necesidad de coherencia.
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7. Críticas y Explicaciones Alternativas

Aunque la Teoría de la Disonancia Cognitiva y la ACA son pilares de la psicología social, han sido

objeto de varias críticas y explicaciones alternativas que buscan interpretar los resultados de los

experimentos clásicos sin recurrir necesariamente al concepto de un estado aversivo interno.

Una de las críticas más prominentes proviene de la Teoría de la Autopercepción de Daryl Bem

(1972). Esta teoría sugiere que, en lugar de experimentar disonancia, los participantes

simplemente infieren sus propias actitudes observando su comportamiento y el contexto en el que

ocurrió. Según Bem, cuando a un participante se le paga solo un dólar por mentir, observa: "Mentí

por un dólar. Eso no es una razón suficiente. Por lo tanto, debo haber creído realmente que la

tarea era interesante". Esta explicación es más parsimoniosa, ya que no requiere la postulación de

un estado interno de excitación o tensión (disonancia). Sin embargo, la investigación subsiguiente

que ha medido la activación fisiológica (como la excitación) durante la ACA ha tendido a apoyar la

existencia de un estado de disonancia aversiva, diferenciando los efectos de la disonancia de los

efectos de la autopercepción.

Otra explicación alternativa, la Teoría de la Gestión de la Impresión, argumenta que el cambio

de actitud reportado en los estudios de ACA es superficial y motivado por el deseo de parecer

coherente ante el experimentador o ante uno mismo (gestión de la impresión pública o privada).

Los participantes podrían estar ajustando sus respuestas para evitar parecer inconsistentes o

estúpidos. Aunque esta teoría explica parte de la varianza, la evidencia de que los cambios de

actitud inducidos por ACA son duraderos y se manifiestan en comportamientos posteriores sugiere

que el cambio es, al menos parcialmente, genuino y no solo una fachada social.

Finalmente, la crítica del Autoconsistencia (Aronson) reformuló la disonancia, argumentando que

el conflicto clave no es simplemente entre dos cogniciones, sino entre el comportamiento (mentir)

y el autoconcepto del individuo ("Soy una persona moral"). Esta reformulación destaca la

importancia de la autoestima y la integridad personal como motores primarios del cambio de

actitud en la ACA.

Further Reading
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