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RESUMEN

Introduccion: La creciente demanda de trasplantes entre la poblacion plantea la necesidad de bus-
car y evaluar estrategias eficientes para fomentar actitudes favorables a la donacion de 6rganos.
Objetivo: Evaluar el efecto de diversas modalidades de ofrecer informacion en funcion del tipo de
argumentos proporcionados y de la evaluacion previa de las actitudes en favor de la donacion en
137 estudiantes universitarios. Método: Mediante un enfoque cuantitativo de tipo comparativo, se
llevaron a cabo tres modalidades de presentacion: informacion sin argumentos, con argumentos en
contra, o con argumentos a favor y en contra. A la muestra elegida se le aplico la escala Actitud ante
la Donacion de Organos de Morgan y Mille. Resultados: Se observé que la informacién proporcio-
nada generd un cambio favorable de las actitudes en pro de la donacion de 6rganos, independien-
temente de si se ofrecia sin ningln tipo de argumentos, explicitando los motivos para no donar, o
con argumentos a favor y en contra de dicha donacion. En cambio, se observo que una evaluacion
previa de las actitudes favorecia un cambio en favor de donar. Discusion: Hay una modificacion
favorable en las actitudes ante la donacion de drganos y tejidos después de proporcionar la informa-
cion; sin embargo, el ofrecimiento de argumentos en conjunto con la informacion proporcionada no
parece influir en las actitudes de los jovenes, y si en cambio una evaluacion previa.

Palabras clave: Obtencion de tejidos y organos; Actitud; Evaluacion educacional; Tras-
plante de drganos.

ABSTRACT

Introduction: The growing demand for organ transplants raises the need to seek and evaluate effi-
cient strategies to encourage attitudes favorable to organ donation. Objective: Through a quanti-
tative-comparative approach and along a pre-experimental design, the effect of various modalities
of information and types of rationale were evaluated, including previous attitudes toward organ
donation. Method: Three modalities of information were presented: information without rationale,
with against rationale or with for and against rationales. A convenience sample divided into two
groups replied to the Morgan and Mille Organ Donation Attitude Scale. One group was evaluated
pre and post-intervention, and the other post-intervention only. Results: Information provided led
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to a favorable attitude change toward organ do-
nation, regardless of being offered without any
rationale, with reasons not to donate, or with rea-
sons for and against. The previous evaluation of
attitudes comparison showed change in favor
of donating. Discussion: There was a favorable
change in attitudes toward organ and tissue do-
nation after the information was provided. Ratio-
nale added to the information does not seem to
affect attitudes of the participants, but a prior
evaluation favors them.

Key words: Tissue and organ donation; Attitu-
des; Educational measurement;
Organ transplantation.

INTRODUCCION

n sus mas recientes estadisticas, el Centro

Nacional de Trasplantes (COETRA) (2016)

indica que 20,363 personas en México se en-
cuentran en el registro nacional de espera. Es ésta
una cifra alarmante, pues mas de 20 mil mexica-
nos estan en peligro de perder la vida de no con-
seguirse los 6rganos necesarios. Aunado a ello, se
calcula que alrededor de 90% de esos pacientes
morira esperandolos.

Una posible estrategia para propiciar una ac-
titud favorable de la poblacion hacia la donacioén
es utilizar técnicas persuasivas. En este caso, se
concibe la persuasion como el logro mediante ra-
zones y argumentos (via central) de que una per-
sona actte o piense de un modo determinado. Por
consiguiente, /cudl es el efecto de diversas moda-
lidades de ofrecer informacion sobre las mencio-
nadas actitudes en jovenes universitarios?, jtiene
algun efecto la evaluacion de las actitudes antes y
después en la actitud favorable hacia la donacion
de 6rganos, o solo después de proporcionar in-
formacion?, jinfluye la forma en que se ofrece la
informacion sobre la donacion en las actitudes de
los jovenes?

Es importante sefialar que, en el estado de
Michoacan (México), el COETRA reporta haber ob-
tenido 616 6rganos y tejidos entre los afios 2003 y
2015, producto de donaciones altruistas de conna-
cionales, trasplantandose a 863 personas (Andra-
de y Gallegos, 2015).

Un érea en la que el COETRA centra sus es-
fuerzos es la de difusion, con la cual proporciona
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a la poblacion en general la informacion necesaria
sobre la donacion de 6rganos y tejidos a través de
campafias y otras actividades. En su discurso, esas
campaifias resaltan la importancia de donar, lo que
hacen utilizando esloganes emotivos que se divul-
gan por los distintos medios de comunicacion o
en platicas informativas en los diferentes niveles
educativos (A.A., 2015; Ruiz, 2015). Con ello, el
COETRA busca modificar las creencias erroneas
que hay acerca de la donacion de 6rganos entre la
poblacion y, por consiguiente, las actitudes de las
personas sobre la misma (Ayala, 2006; Valdés,
1994).

La actitud se ha definido como el estado in-
trinseco de una persona que indica una tendencia
a pensar, sentir, percibir y actuar respecto a un refe-
rente cognitivo, asi como a realizar una evaluacion
favorable o desfavorable de una circunstancia,
persona o hecho (Brifiol, Horcajo y Petty, 2010;
Espana, 2010; Huerta, 2008). Debe subrayarse que
las actitudes han sido y son variables de conside-
rable interés en el analisis del problema del recha-
zo a la donacion de 6rganos y tejidos (Leal y Bra-
ga, 2008; Lozano, 2002).

Rossenberg y Hovland (1960) describen un
modelo multidimensional de la actitud con tres
componentes: el cognitivo, el afectivo-evaluativo
y el actitudinal-conativo. El primero de ellos —el
cognitivo— se denomina asi porque hace referen-
cia a los conocimientos adquiridos por medio de
la experiencia que permiten hacer las evaluacio-
nes de los objetos, personas o hechos. El compo-
nente afectivo-evaluativo se relaciona con las sen-
saciones placenteras o desagradables que provoca
algtn referente cognitivo y, con ello, su valora-
cion favorable o desfavorable. Por ultimo, el com-
ponente actitudinal-conativo se relaciona con la
motivacion para la accion o reaccion de la persona
ante el objeto, persona o hecho en concreto (Ar-
nau, Filella, Jariot y Montané, 2011; Diaz, 2002;
Gutiérrez, 2009; Mora y Martinez, 2001; Torres y
Fernandez, 2012).

Cabe destacar que existen actitudes solidas
en las personas, quienes regulan la entrada y regis-
tro de nueva informacion ya sea ignorando o mi-
nimizando los datos que se oponen a la actitud de
base, o bien atendiendo y recordando en mayor
medida los que estan en sintonia, lo que refuerza
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las actitudes previas. Con ello, las personas bus-
can —muchas veces de forma inconsciente— ser
congruentes con sus actitudes previas. Por otro
lado, algunas actitudes dominantes en una cultu-
ra o subcultura favorecen la identificacion con los
grupos de referencia. A aquellas que se inclinan
hacia un punto extremo (positivo o negativo) se
les califica como “polarizadas”, y a las que no se
asientan en un punto de vista claro y que cambian
de un extremo a otro se les considera “ambivalen-
tes” (Brinol, Falces y Becerra, 2007).

Las actitudes no son inamovibles; de hecho,
nacen, se transforman y desaparecen; por ello, los
estudiosos de la psicologia social han tratado de
disefar estrategias para modificarlas (Moscovici,
2008). Las investigaciones buscan analizar el im-
pacto en la actitud que tiene modificar algunos de
sus componentes (cognitivo, emocional o conduc-
tual). Si se quiere modificar una actitud, el com-
ponente indicado es el cognitivo, en cuanto que
tiene preponderancia sobre los otros, por lo que la
persuasion puede ser una herramienta para conse-
guir ese fin (Bernal, 2009), la que puede definirse
como el fenomeno que tiene como propdsito indu-
cir a una persona a actuar de determinada manera
o a adoptar alguna postura en particular generan-
do ideas y haciendo que la aceptacion de la infor-
macioén presentada se considere como verdadera
por un actor externo que de modo consciente bus-
ca influir en las conductas y opiniones de aquélla
mediante mensajes subliminales (Alvarez, 2010;
Guerra, 2003; Moscovici, 2008; Simons, Morrea-
le y Gronbeck, 2001; Tonani y Campos, 2008).

Se ha senialado que un mensaje persuasivo de
gran impacto expresa argumentos en pro y en con-
tra, pues de esa manera el receptor tiene la impre-
sion de estar ante un emisor imparcial e integro;
hasta cierto punto, la fuente puede catalogarse
como creible (Berrocal, 2004; Moscovici, 2008;
Muioz, 1994). Por otra parte, el mensaje puede
ser enviado por diversos medios y su efecto se re-
laciona con la modalidad que se utilice (interper-
sonal, escrita o audiovisual), las interferencias y el
doble flujo. En cuanto al receptor, sus caracteris-
ticas personales, la disposicion que tenga a recibir
la informacidn, las variables sociodemogréficas,
su autoestima y la necesidad de aprobacion, entre
otras, pueden afectar el proceso persuasivo (Cava-
zza, 1999; Felicidad, 1998; Sabre, 2010a).

El modelo de probabilidad de elaboracion
(Elaboration Likelihood Model) (MPE en lo suce-
sivo) se centra en analizar la importancia que la
motivacion intrinseca tiene en las personas para
elaborar un mensaje persuasivo que llegue a sus
sentidos (Igartaa, 2011; Petty y Cacioppo, 1986;
Sabre, 2010b). Al impactar el mensaje en el recep-
tor, este puede analizar la informacion y aceptar o
rechazar el mensaje. Lo interesante del proceso es
entender hasta qué punto el sujeto puede elaborar
cogniciones o pensamientos relacionados con el
mensaje persuasivo recibido.

El proceso persuasivo implica dos rutas: la
central y la periférica (Alvarado, 2011; Pastor y
Juste, 2010; Pérez, 2011). La ruta central se ac-
tiva cuando el sujeto presta atencion a la infor-
macion que se le transmite en virtud de que tiene
interés en conocer sobre el tema; al captar el men-
saje, analiza la informacion de manera detallada y
sistematica, utilizando para ello las experiencias
y conocimientos previamente adquiridos (Cha-
vez, 2007; Falcez, Brifol, Sierra, Becerra y Alier,
2001). La ruta periférica se activa sobre todo
cuando la persona tiene escaso interés en el men-
saje y da respuestas rapidas guiadas por indicios
simples, como el atractivo de la fuente, las recom-
pensas, las caracteristicas superficiales del men-
saje, las reacciones de otros sujetos, el nimero de
argumentos presentados y las estadisticas que lo
avalan (Chavez, 2009; Moya, 1999).

El fenomeno de la persuasion, de acuerdo al
MPE, ocurre de la siguiente manera: primeramente
el mensaje persuasivo entra en contacto con el re-
ceptor, quien puede estar motivado o no para pro-
cesar la informacion. De estar motivado, entrara
en un estado de interés para elaborar cogniciones,
lo que activa el proceso de la ruta central, donde
se analiza la calidad del argumento. Si se encuen-
tra en disposicion de descodificar la informacion
persuasiva, el receptor elaborara pensamientos fa-
vorables, desfavorables o neutrales. Los pensa-
mientos desfavorables y favorables provocan un
cambio en la estructura cognitiva del destinatario
que se puede identificar por medio de la modifi-
cacion de las respuestas y cogniciones que aquél
adopta y almacena en la memoria. De ser asi, se
puede propiciar un cambio de actitud positiva o
negativa ante el mensaje (Herndndez, 2009; Nai-
Hwa, 2001; Pastor y Juste, 2010).
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En cuanto a la ruta periférica, lo primero que
ocurre es la recepcion del mensaje. El receptor, al
no estar motivado para procesar la informacion, se
centra en las variables relacionadas con aspectos
que requieren poco andlisis (afecto, credibilidad
de la fuente y nimero de argumentos). Si cuenta
con uno o mas aspectos, podria haber una varia-
cion en la actitud con poca solidez y que predice
escasamente la conducta (Chavez, 2009). La ruta
central, en cambio, produce un cambio actitudinal
mas duradero y predice mejor la conducta (Bri-
nol, Gandarillas, Horcajo y Becerra, 2010; Choi y
Salmon, 2003; Falcez et al., 2001). Si se varia la
informacion presentada y se muestran argumen-
tos a favor, en contra o ambos, manteniendo como
constantes la fuente y el contexto, es posible que
varie el grado de influencia de esa informacion en
el receptor segln sea el caso.

Persuasion y donacion de organos

En el &mbito de la donacion de 6rganos y trasplan-
tes, las campafias en las que se fomenta una actitud
favorable hacia la misma utilizan diversos medios
de transmision (radio, television, prensa, confe-
rencias, folletos, etc.) (Cornejo, Barril y Heredia,
2013). Investigaciones como la de Lozano (2002)
y la de Diaz, Gautier, Pérez y Villarreal (2013) son
ejemplos de estudios en los que se utilizan técni-
cas persuasivas para modificar esas actitudes. En
el estudio de Lozano (2002), cuyo objetivo fue in-
vestigar las actitudes ante la donacién de 6rganos
y tejidos en una muestra de mexicanos, asi como
probar ciertas estrategias de persuasion, se dividio
a la poblacién en dos grupos: uno en el que un ex-
perto en el tema proporcionaba la informacion, y
otro en el que los participantes la discutian, siendo
el moderador el mismo experto. Al evaluar su im-
pacto relativo en dichas actitudes y en la intencion
conductual (la elaboracion del carnet de donador),
se halld que la poblacion estudiada tenia una acti-
tud favorable hacia la donacion de 6rganos y que,
de las técnicas de persuasion utilizadas, la de ma-
yor impacto fue aquella en que intervino el exper-
to, pues modifico en un grado mayor las actitudes
y la intencion conductual. Diaz et al. (2013), pre-
tendiendo comprobar si la presentacion de argu-
mentos positivos y negativos influyen en las acti-
tudes hacia la donacion de o6rganos, determinaron
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que no habia diferencias estadisticamente signi-
ficativas entre el grupo al que se le presentaron
solamente argumentos en contra y el grupo que
recibié Uinicamente argumentos a favor.

Debido al escaso numero de estudios desti-
nados a evaluar el efecto del cambio de actitudes
de diferentes modalidades para ofrecer la infor-
macion, el objetivo de la presente investigacion
fue estudiar si ofrecer informacion sobre la dona-
cion de organos incide en las actitudes de los estu-
diantes, y analizar ademas si hay diferencias en el
cambio de actitudes en funcion de diferentes mo-
dalidades: por un lado, segun la evaluacion de las
actitudes (antes y después, o solo después de pro-
porcionar informacion sobre la donacion de 6rga-
nos) y, por otro, segun la forma en que se ofrece la
informacion acerca de la donacion de 6rganos, de
la cual se consideraron tres modalidades: informa-
cion base, informacion base con motivos para no
donar, e informacion base con motivos para donar
y para no hacerlo.

Materiales

Este fue un estudio cuantitativo de tipo compara-
tivo, con un disefio experimental que tuvo como
proposito principal evaluar el efecto de las diver-
sas modalidades de informacion (en funcion del
tipo de argumentos proporcionados y de si se eva-
ltan previamente las actitudes) en las actitudes
de estudiantes universitarios. Un primer objetivo
especifico fue verificar el impacto que tiene ofre-
cer informacion sobre las actitudes en los jovenes.
Uno mas, determinar si hay un efecto en las ac-
titudes en funcion de si éstas se evaltian antes de
ofrecer la informacion. Por Gltimo, determinar si
la modalidad de informacion proporcionada influ-
ye en las actitudes de los sujetos.

METODO

Participantes

La muestra, elegida por conveniencia, fue de 137
participantes, todos ellos alumnos de las carreras
de Administracion de Empresas (23), Gestion Em-
presarial (93) e Ingenieria Electronica (21) del Ins-
tituto Tecnologico Regional de Estudios Superio-
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res de Morelia (México). La muestra total estuvo
conformada por 60 hombres (43.8%) y 77 mu-
jeres (56.2%), con una edad media de 19.43 afios
(D.E. = 1.85). La poblacion blanco se establecio
tomando como criterio que fueran jovenes de en-
tre 18 a 23 afos de edad.

Instrumentos

Para medir la actitud se utilizo el cuestionario Acti-
tud ante la Donacion de Organos (Attitude Toward
Organ Donation), en la version de Morgan y Mi-
lle (2002). Es ésta una escala conformada por seis
reactivos tipo Likert, cada uno de ellos con siete
opciones de respuesta, que van de “Totalmente de
acuerdo” a “Totalmente en desacuerdo”. A mayor
puntuacion, el grado de actitud favorable ante la
donacion es mas elevado. El cuestionario tiene
una confiabilidad a de Cronbach de 0.88.

Procedimiento

Primeramente, se contact6 con los directivos y pro-
fesores del Instituto Tecnologico, a quienes se ex-
plico el objetivo de la investigacion y la importan-
cia de su colaboracion. Una vez que accedieron,
se visito a los alumnos para solicitarles su parti-
cipacion y obtener su consentimiento informado.

Las presentaciones se hicieron dentro de las
instalaciones de la institucion, en aulas ventiladas
y con buena iluminacién. De acuerdo a los objeti-
vos de la investigacion, primeramente se hizo un
sorteo para determinar qué tipo de intervencion
iba a recibir cada grupo, y después se conformaron
seis grupos en los que se combinaron los dos tipos
de evaluacion (preintervencion, postintervencion
y solo postintervencion) y las tres modalidades
de presentacion de la informacion del siguiente
modo: Grupo 1: informacion bésica y evaluacion
de la actitud antes y después de la intervencion;
Grupo 2: informacion basica junto con motivos en
contra de donar y evaluacion s6lo después de la
intervencion; Grupo 3: informacién basica junto
con motivos en contra de donar, y evaluacion an-
tes y después de la intervencion; Grupo 4: Informa-
cion basica junto con motivos a favor y en contra
de donar, y evaluacién sélo después de la inter-
vencion; Grupo 5: informacion basica junto con
motivos a favor y en contra de donar, y evaluacion

antes y después de la intervencion, y Grupo 6: in-
formacion basica y evaluacion de la actitud solo
después de la intervencion.

Las sesiones de los grupos evaluados antes
y después tuvieron una duracidon aproximada de
45 minutos; en el caso de los grupos evaluados so-
lamente después, esa duracion fue de alrededor de
40 minutos. La diferencia de tiempo entre la expo-
sicion de la informacion base (30 minutos), infor-
macion con los motivos para no donar (34 minu-
tos) e informacion con los motivos para donar y
no donar (36 minutos) fue de pocos minutos.

La denominada aqui “informacion base” con-
tenia datos sobre qué es la donacion, los tipos
de donadores o el consentimiento familiar, entre
otros. Por su parte, la informacién con motivos
para donar incluia frases a favor, como “Darle la
oportunidad a otra persona de mejorar su calidad
de vida”; en contraste, los motivos para no donar
mencionaban algunos posibles inconvenientes,
como “Es un proceso largo que puede durar desde
24 hasta 72 horas”.

RESULTADOS

Respecto al impacto del ofrecimiento de informa-
cion sobre las actitudes, se observo después de la
intervencion (independientemente de la modalidad)
una actitud mas favorable (M = 36.76, D.E. = 4.0)
hacia la donacion (t[61] =—6.080; p < 0.001) res-
pecto a la media inicial (M = 34.24, D.E. = 5.03)

Cuando se hizo la comparacién entre las
actitudes medidas antes y después de presentar
la informacion y las que solo fueron evaluadas
después, se observo que el nivel de las actitudes
de los participantes que fueron evaluados previa-
mente (M = 36.76, D.E. = 4.03) fue mas favora-
ble (t [132, 249] = 3.273; p = 0.001) que el que
manifestaron los participantes que solo fueron
evaluados al finalizar la intervencion (M = 34.04,
D.E. = 5.66).

Sin embargo, no se observaron diferencias
(F=1,653; p = 0.195) en funcién del tipo de
informacion proporcionada: informacion base
(M = 35.78, D.E. = 4.65), informacién base con
motivos para no donar (M = 35.81, D.E. = 4.51)
e informacién base con motivos para no donar y
para donar (M = 34.07, D.E. = 6.23).
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Por otro lado, cuando se realiz6 un ANOVA
de dos vias, se observo un modelo significativo
(F=3,319; p=0.007) con R2 = 0.112. Se observo
significacion respecto a si se hacia una evaluacion
previa (F = 6,443.76; p = 0.004), y no respecto a
si la informacion se ofrecia sin argumentos, con
motivos para no donar o con argumentos a favor y

Psicologia y Salud, Vol. 29, Num. 2: 249-257, julio-diciembre de 2019

en contra de donar (F=1,873.16, p =0.158). Tam-
bién resulto significativa (F = 6,667.76, p = 0.004)
la interseccion entre ambos factores (la evalua-
cion de las actitudes pretest y postest y solamente
postest y el tipo de informacion proporcionada).
Se ofrecen los datos de cada grupo en la Tabla 1.

Tabla 1. Medias y desviaciones estandar de la actitud de los seis grupos evaluados antes y después.

lnform?cmn Grupos Medicién antes Medicion después
ofrecida
B 1 M =33.00 D.E.=535 | M=3596 | D.E.=4.80
6 M=3550 | D.E.=4.55
2 M=3451 | D.E.=4.34
I+MC
3 M =36.10 D.E.=421 | M=38.10 | D.E.=3.91
4 M=3246 | D.E.=7.69
I+MFyC
5 M=33.72 D.E.=5.14 | M=36.22 | D.E.=2.67

Nota: 1 B: Informacion basica, 1+ M C: Informacién y motivos en contra I + MF y C: Informacion y motivos

a favor y en contra.

DISCUSION

El primer objetivo del presente estudio fue valo-
rar el impacto de ofrecer informacion sobre las
actitudes ante la donacidn de 6rganos y tejidos,
corroborandose un cambio a favor de donar des-
pués de proporcionar la informacion (tomando en
consideracion las tres modalidades de informacion
de forma conjunta), lo que concuerda con lo repor-
tado por Diaz (2002). Por otro lado, respecto al
segundo objetivo, se encontrd que evaluar previa-
mente las actitudes favorecio6 el cambio posterior,
lo que podria explicarse en razon de que proba-
blemente la actitud de la mayoria de los partici-
pantes antes de la intervencion era favorable a la
donacion, es decir, polarizada al extremo positivo
(Arenas, 2009). Asi, la evaluacion previa la hizo
mas presente y consciente, y es posible que des-
pués de la intervencion identificaran algun otro
elemento nuevo que fortaleciera la actitud identi-
ficada previamente.

En cuanto al tercer objetivo, que era de-
terminar si la modalidad de informacién propor-
cionada influye en las actitudes de los jovenes,
no se observaron diferencias significativas en las
tres modalidades consideradas (informacion bési-
ca, informacion basica junto con motivos para
no donar e informacién basica junto con motivos

para donar y no donar). El resultado discrepa de lo
expuesto por Basanta y Romero (2010), quienes
destacan la importancia de los argumentos bila-
terales para mejorar la credibilidad y favorecer
asi el cambio de actitud, aunque debe senalarse
que estos autores aluden a las actitudes de forma
genérica. Sin embargo, en el &mbito de las acti-
tudes respecto a la donacioén de 6rganos, Diaz et
al. (2013) hallaron resultados similares, tal vez
en virtud del hecho de que generalmente la ma-
yoria de las personas tiene actitudes favorables
hacia la donacion de 6rganos, por lo que ofrecer
argumentos no provoca resistencias en el receptor,
como sucede en otros ambitos (politica, ofreci-
miento de productos que pueden comprar, etc.),
en los que el evaluado supone que se le puede es-
tar manipulando (Brifiol et al., 2010).

Un dato relevante es que el tema analizado
fue al parecer de interés para los participantes, ya
que algunos de ellos hicieron preguntas encami-
nadas a enriquecer la informacion obtenida, lo que
podria estar relacionado con un proceso de elabo-
racion de cogniciones detallado y, por tanto, con el
uso de la ruta central (Chavez, 2009; Moya, 1999).

Es necesario tomar con cierta cautela los pre-
sentes resultados, pues deben sefialarse algunas li-
mitaciones del presente estudio. En primer lugar,
no se conocen los datos de validez de la escala de
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actitud en poblacion mexicana y tampoco de la
version original. También hay que recordar que el
muestreo no fue representativo de la poblacion; de
hecho, la muestra empleada fue muy homogénea
en cuanto a edad y formacion, por lo que es nece-
sario ser prudentes y no generalizar los hallazgos
a poblacidn con caracteristicas sociodemografi-
cas diferentes. En posteriores investigaciones se
sugiere realizar previamente estudios donde se
determinen las propiedades psicométricas para la
poblacion mexicana de instrumentos sobre las ac-
titudes hacia la donacion de érganos.

Por otro lado, seria interesante realizar un
seguimiento, de modo que se evaluara si el cam-
bio de actitudes se mantiene en el tiempo, y asi-
mismo analizar si el cambio supone algun tipo de
accion observable, como por ejemplo hacerse del
carnet de donante. Se propone ampliar la mues-
tra con participantes de diferentes edades y nive-
les de escolaridad y, sobre todo, incluir personas
que en principio manifiesten actitudes neutras o
en contra de la donacion de o6rganos, en los cua-
les es posible que el ofrecimiento de argumentos
pueda ejercer una influencia significativa en su
cambio. Ademas, parece recomendable que en in-
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