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Nuevos procesos de
la influencia mayoritaria

Juan Antonio Pérez

Los estudios sobre el conformismo figuran entre los
mds desafiantes con que cuenta la psicologia social.
Inicialmente, la idea era mostrar que el individuo que
Piensa- que sus juicios son correctos ——por tratarse de
estmulos objetivos— no se dejaria influir por ningiin
oro individuo o grupo. Se crefa asi en una supe-
rioridad de las fuerzas psicoldgicas del individuo sobre
las presiones socjales y se confiaba en que el individuo
convencido de la exactitud de sus juicios nunca se
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mostraria complaciente con los juicios erréneos de los
demis.

Fue Solomon Asch (1951) quien ideé uno de los
paradigmas experimentales que han marcado un hito
en este campo. Quiso plasmar en hechos Ia existencia
de ese individuo auténomo y defensor de la verdad.
Como era archisabido, se sirvié de un simple material
perceptivo de tres lineas desiguales entre si. La tarea de
los sujetos era sefialar a cuil de esas lineas se parecia
una cuarta linea-patrén. Generalmente, sobre un am-
plio conjunto de sujetos y ensayos, observé que no se
producia ni un uno por cien de respuestas erroneas.
Ahora bien, su manipulacién experimental consistié en
observar los juicios de los sujetos en caso de encon-
trarse en una situacion en la que un grupo de cémpli-
ces del experimentador daba respuestas claramente
erroneas. Su mis o menos confesada sorpresa fue en-
contrar que en estas circunstancias mds de un 30 % de
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Izs respuestas de los sujetos ingenuos cedian a la in-
fluencia del grupo y daban una respuesta errénea.

Ante esta tasa de conformismo, observada en repe-
ddas ocasiones, inmediatamente nos preguntamos por
los factores que la pueden explicar y por su naturaleza:
¢Es real? ¢Es mera complacencia? La explicacién mds
aceptada reposa en dos asunciones (Deutsch y Gerard,
1933): una —denominada influencia informativa— se-
ria que los juicios de la mayoria se adoptan porque se
supone que es lo correcto. La otra —la influencia nor-
mariva— se refiere a la tendencia del individuo a con-
formarse a las expectativas positivas del otro (individuo
o grupo), a fin de hacerse merecedor de refuerzos y
sentimientos positivos y de evitar verse marginado y
puesto en ridiculo.

Por otra parte, se suele admitir que esa influencia
no es sino mera complacencia, es decir, un cambio de
la respuesta a nivel piiblico sin que el individuo cambie
su cédigo perceptivo privado. En la acrualidad, varios
investigadores piensan que ese simple efecto de com-
placencia no se debe a las dificultades o imposibilidad
de cambiar el cédigo perceptivo del individuo, sino al
hecho de que la fuente de influencia goza de un estatus
mayoritario. Nuestro cometido aqui es el de dar una
idea de las investigaciones que estamos llevando a cabo
para comprender por qué a veces, cuando las ideas son
defendidas por una mayoria numérica o por un exper-
1o reconocido socialmente (es decir, fuentes de alto
atractivo y credibilidad), uno se muestra aquiescente y
nada mds, es decir, que ni interioriza ni generaliza el
dictado de estas fuentes,

INTENSIDAD DE LA
COMPARACION SOCIAL
Y PENSAMIENTO
CONVERGENTE

En efecto, una hipétesis que deriva de los estudios de
2 influencia minoritaria (para revisiones generales véa-
se, Moscovici, 1976; Moscovici, Mugny y Pérez, 1991;
Mugny, 1981; Pérez y Mugny, 1988) es que esa situa-
cién no produce un cambio latente del cédigo percep-
tvo (denominado efecto de conversién) justamente
por tratarse de un grupo mayoritario y no minortario.
Se afirma (Moscovici, 1980) que ante la fuente con es-
tatus mayonitario se intensifica en el blanco de influen-
cia un proceso de comparacién social. Segin éste, el
individuo se preocupa mds de cuintos o quiénes dicen
dlgo que de lo que en si dicen. La presién psicolégica
que eso supone podria hacer que el blanco de influen-
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cia se muestre a favor de la posicién mayoritaria no
por el valor informarivo que guarda ésta en si misma,
sino por ser la que mds resalta en la situacién y por el
sentimiento del «miedo a la diferenciax.

En algunos estudios recientes hemos puésto a prue-
ba este tipo de observaciones (Pérez y Mugny, 1990;
Mugny, Pérez y Gastaldi, manuscrito). Para ello he-
mos variado, de un lado, esa intensidad de la compara-
cién entre el sujero y la fuente de influencia y, de otro,
el estatus mayonitario o minoritario de los autores de
un texto persuasivo. En unos casos los sujetos debian
realizar una comparacién muy directa con la fuente:
entraban simbélicamente en competicién con ella a ver
quién de los dos tenia mds razén. Es decir, se daba a
entender que sélo un punto de vista podia ser valido,
Por el contrano, en otras condiciones no se inducia esa
comparacién tan directa, de forma que la credibilidad
atribuida a una posicidn era independiente de la que se
podia atribuir a la otra, prefijindose asi un cierto plu-
ralismo en las actitudes. Lo que se observé es que
cuanto mds directamente comparaba el sujeto su posi-
cién con la de la mayorfa, mis influencia obtenia ésta,
ocurriendo o contrario con las fuentes de estatus mi-
noritanio. Dicho en otros términos, cuando la atmdésfe-
ra o contexto social se orienta a ver quién dene mds
razén, entonces sale ganando la mayoria; pero cuando
se trata de ver de cuintas formas distintas se puede en-
tender la realidad, entonces uno se fija mis en las ideas
de las minorias que en las de la mayoria.

Sucede también que cuanto mds se intensifica la
comparacién con el punto de vista mayoritario, mds
siente el blanco de influencia que mantiene juicios dife-
rentes. Por otra parte, Nemeth (1986) ha sefialado que
al verse defendiendo un punto de vista contrario a una
mayoria se genera en la persona un alo estrés y se
produce un estrechamiento de la atencién, focalizin-
dose ésta exclusivamente sobre el juicio de la mayoria,
en detrimento de otros puntos de vista —incluido el
suyo propio. Las fuentes mayoritarias inducen asi un
pensamiento convergente, de modo que el sujeto sélo
se preocupa de c6mo adoptar sin mds su respuesta (la
de la fuente) o de emitir otras en total convergencia.
Por su parte, las fuentes minoritarias parecen activar
un pensamiento de tipo divergente por el que el blanco
de influencia utiliza diversas estrategias y examina sin
restriccién vanos puntos de vista relacionados con el
tema.

Generalizando este razonamiento se puede decir
que ante las fuentes mayoritarias los sujetos estin pre-
dispuestos a buscar razones para estar de acuerdo con
ellas, mientras que, al contrario, ante las fuentes mis
minoritarias estin pre-dispuestos a afirmar su desa-
cuerdo. De ser esto cierto, en caso de contrarrestar
esas predisposiciones sociocognitivas, se deberfa con-
trarrestar la influencia respectiva que obtiene habitual-
mente cada fuente, a saber, la influencia directa o imi-
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mtiva de la mayoria y la indirecta o elaborada de la
minoria. Asi en un experimento (Pérez, Gastaldi y
Mugny, en fase de publicacién) se expuso a los sujetos
un mensaje persuasivo (atribuido a un grupo mayori-
taric © a un grupo minoritario) a favor de la legaliza-
cién y gratuidad del aborto. A continuacién una parte
de los sujetos fue predispuesto a centrarse en el acuer-
do con el mensaje: se les pedia que indicaran (sobre
una escala de 7 puntos) en qué medida estaban «un
poco de acuerdo» (punto 1 de la escala) o «muy de
acuerdo» (punto 7 de la escala) con cada uno de los
cinco argumentos principales del mensaje. La otra
parte de los sujetos fue predispuesta a elaborar el de-
sacuerdo con el mensaje: se manipularon los mismos
polos de la escala, de modo que tuvieran que indicar
si estaban «un poco en desacuerdo» o «muy en desa-
cuerdo» con los argumentos. Después de estas induc-
ciones se midié la influencia del mensaje sobre actitu-
des directamente relacionadas con € (el aborto) y so-
bre otras (los anticonceptivos) sélo relacionadas de
modo indirecto con el mensaje. Los resultados confir-
maron las predicciones. Es decir, los grupos mayorita-
rios ven facilitada su influencia directa porque los su-
jetos parecen estar pre-dispuestos ante tales fuentes a
elaborar el acuerdo con ellas, de modo que si se les
(des)orienta a centrarse en lo que esti en desacuerdo
con ellas entonces pierden su influencia. Por el con-
trario, ante las fuentes minoritarias aparece que es la
predisposicién a elaborar el desacuerdo lo que produ-
ce el efecto de conversién, es decir, una resistenciaa la
influencia directa acompafiada de una acenruacién de
Ia influencia indirecta. Por lo demds, estos resultados
confirman de nuevo que fuentes mayoritarias y mino-
ritarias no obtienen la influencia a través del mismo
proceso. Ante las mayorias se activaria un pensamien-
to de tipo convergente por el que sélo se busca cémo
expresar el acuerdo con lo que dicen. Ademis, de to-
dos es conocido que expresar el acuerdo con el otro
exige menos esfuerzo cognitivo que elaborar el des-
acuerdo. Y si se tiene en cuenta que otras corrientes
de investigacién coinciden en sefialar también que el
cambio que opera sin un esfuerzo cognitive de elabo-
racién de los argumentos de un mensaje persuasivo
resulta mds superficial, menos estable y se generaliza
menos (Petty y Cacioppo, 1986), entonces tenemos
también ahf una explicacién sociocognitiva de por qué
a las fuentes con estatus mayoritario les resulta mis
dificil inducir una influencia que vaya mis alli de la
mera complacencia. Henos aqui, pues, ante un gran
enigma psicosocial: con la facilidad que obligan a ce-
der a su blanco de influencia, las mayorfas disipan la
«verdadera» influencia.
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REPRESENTACION DE LA
UNICIDAD E INFLUENCIA
NO CONSCIENTE

Orra cuestién estd en saber si este proceso convergente
obedece sélo a un estrechamiento del funcionamiento
cognitivo, debido al estrés que genera el estar en des-
acuerdo con una fuente mayontaria, o si reposa tam-
bién en una representacién social mis amplia del cone-
cimiento y de las formas de validar éste.

Después de todo, el proceso de la influencia social
informativa podria ser mds complejo de lo supuesto en
un principio. En efecto, a la tendencia a aceptar el pun-
to de vista mayoritario porque es considerado como el
mis correcto, podria afadirse también la tendencia a
expresar el acuerdo con é} tinicamente para que de este
modo parezca el mis correcto. En este dltimo supues-
to, uno no adopta la respuesta de la mayoria porgue
tenga mis credenciales (normativos e informativos) o
porque genere mayor estrés, sino sobre todo para gue
de ese modo adquiera una mayor credibilidad.

Es asi como nosotros explicariamos que a veces,
pese a invalidar explicitamente la credibilidad de la
fuente mayoritaria, ésta produce una influencia indi-
recta o latente en condiciones en que no la obtiene una
fuente minoritaria.

Asi, por ejemplo, Nemeth y Wachtler (1983) en
uno de sus estudios encontraron el siguiente resultado
a primera vista paradéjico: una mayoria correcta, en
lugar de potenciar, parece inhibir el rendimiento del
blanco de influencia. Un efecto similar lo obtuvo tam-
bién Mugny (1984) con una fuente mayvoritania me-
diante un material experimental semejante al de Asch,
pero adaptado para medir la influencia no consciente.
Los resultados indicaron, en primer lugar, que la in-
fluencia directa fue mayor con una mayoria que con
una minoria. Pero lo que nos interesa subrayar aqui es
que se observé una influencia indirecta (no consciente)
de la mayoria cuando se invalidé la credibilidad de
ésta, cuando se dijo a los sujetos que las respuestas
(erréneas) de esa mayoria podian deberse a una ilusion
perceptiva (se daba una demostracién de ésta). Por il-
tmo, la minorifa sélo logré obtener esa influencia indi-
recta —que le es propia— en las condiciones donde no
se atribuyeron sus respuestas a esa ilusién perceptiva.
Siguiendo con la misma problemitica, en owo estudio
reciente (Brandstitter et al, en preparacién) una fuen-
te mayoritaria 0 una minoritaria, estimaba en 50" el 4n-
gulo de una serie de figuras que en realidad tenfan 90"
o bien 85°. Lo mis particular de esta situacién de in-
fluencia es que en todas las condiciones se traté de in-
validar al miximo la credibilidad otorgable a las fuen-
tes, sugiriendo que probablemente esas fuentes respon-
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dian erréneamente debido a alguna ilusién perceptiva
(se daban ejemplos de éstas). Ademis, se intentaba re-
ducir el control normativo de la fuente sobre el sujeto:
éste respondia en el anonimato y la fuente pasaba por
un mero «porcentaje referencials. Pues bien, pese a
ello, la fuente mayoritaria (dejaremos aqui de lado el
caso de las fuentes minoritarias que de todos modos
siguen obteniendo su influencia por una via diferente a
la seguida por las fuentes mayoritarias) produce, por
un lado, una influencia direcra cuando se trata de un
ingulo de 85", explicable en términos de la incertdidum-
bre del sujeto en su respuesta. Pero, por otra parte, el
resultado realmente nuevo fue que la fuente mayorita-
ria produjo una influencia indirecta, (observable por el
alargamiento que hacen los sujetos de la longirud de
las lineas de las figuras, efecto que se corresponde con
una ilusién percepuiva que producen los dngulos agu-
dos: cuanto més agudos se hacen éstos, mis largas pa-
recen —ilusién— las lineas que lo forman) cuando se
trataba de figuras de 90°, es decir, en estimulos no am-
biguos ante los cuales cabia esperar un consenso total v
una sola respuesta. Es decir, se observé una influencia
indirecta de la mayoria al carecer ésta de una supe-
rioridad informativa y de una presidn explicita (cf. in-
fluencia normativa). .

En sintesis, se encuentran una serie de resultados
convergentes que indican que la mayoria puede llegar a
obtener una influencia que vaya mis alli de la simple
complacencia. Pero para ello —paradéjicamente— an-
tes es necesario despojarla de su credibilidad. Quizi se
piense que una fuente presentada como mayoritaria,
pero desprovista de su competencia informativa reco-
nocible, en realidad pasa a ser minoritaria. Por mis ra-
zonable que esto resulte, lo cierto es que en todos es-
tos estudios también fue examinado el efecto de una
fuente minoritaria, presentada como tal, y ésta nunca
obtene la influencia en las mismas condiciones que la
mayoritaria =carente de validez informativa». Lo que
esto parece indicar una vez mis es que, incluso cuando
se elimina la competencia informativa de la mayoria,
ésta sigue obteniendo una influencia por caminos dis-
untos a los de una fuente presentada como minoritaria.
Lo que aqui nos ocupa es resumir a través de qué
procesos podria producirse esa influencia (de natura-
leza claramente constructivista) de la fuente mayorita-
ria desprovista de su competencia informativa y nor-
mativa.

Para ello, hemos de tener presente que puede estar
intervimendo una doble (;teoria implicita?) via de vali-
dar el conocimiento: a través del consenso mayoritario
o/y por la via de la triangulacién —los juicios de ob-
servadores independientes tendrian mis validez que los
de los observadores pertenecientes a un mismo grupo,
cf. Goethals, 1972—, La primera de ellas se activaria
cuando en la situacién predomina un punto de vista
mayoritario, la segunda ante la existencia de un punto
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de vista minoritario, que resulte claramente inde-
pendiente de la mayoria. La razén de que se active una
u otra residirfa en una representacién del conocimiento
basada en una correspondencia biunivoca entre percep-
tor/es y realidad/es: dado un alto consenso entre per-
ceptores la realidad deberia ser tinica y sélo un tipo de
juicio seria vilido (a una entidad vnica le tiene que co-
rresponder una realidad tnica) y en caso de no darse
semejante consenso entre observadores (p. ¢j., cuando
aparece una entidad social alternativa a la mayoria), en-
tonces fa realidad deberia ser multiforme y podrian re-
sultar igualmente vilidos varios juicios diferentes (a
dos o mds entidades diferenciadas tienen que corres-
ponder dos o mds realidades diferenciadas). Y, vice-
versa, si se trata de un estimulo objetivo, uno se espera
un alto consenso y si se trata de un estimulo no objeti-
v0 uno se espera una diversidad de posiciones y opi-
niones.

Con esto en mente, imaginemos el caso del sujeto
que se espera un alto consenso en las respuestas, dado
el cdracter no ambiguo del estimulo (p. ej., lineas del
paradigma Asch, dngulo de 90°). Supongamos que de
pronto se encuentra en la situacién de influencia donde
oye que una mayoria da respuestas erréneas. Puede
surgir as la incertidumbre y la reduccién de ésta por la
cldsica via de la influencia informativa, es decir, adop-
tando sin mis las respuestas de la mayoria. Ahora bien,
supongamos que se da al sujeto una explicacién plausi-
ble de por qué esa mayoria se equivoca {p. ¢j., debido a
una ilusién perceptiva). Con esto se niega explicita-
mente la competencia y credibilidad de esa mayoria.
¢Qué sucede en esta situacién con el proceso de vali-
dacién de los juicios? Por una lado, al estar en des-
acuerdo con la fuente mayoritaria sobre un estimulo
no ambiguo, surge en el sujeto la incertidumbre y por
tanto una tendencia a buscar marcos de referencia para
validar sus juicios. Pero, por otro lado, no puede vali-
dar sus juicios sirviéndose sin mas de los juicios de la
mayoria, ya que ésta carece de competencia informan-
va (p. €}., no nos guiamos por alguien que sabemos que
ve mal). El sujeto puede seguir manteniendo su juicio
inicial, pero le faltan los fundamentos epistemolégicos
de éste: ni hay consenso toral (la mayoria mantiene un
juicio distinto al esperado), ni comprende qué propie-
dades tendria el estimulo para —pese a todo— dar lu-
gar a un juicio mayoritario. Ante esta situacién una via
que le queda al sujeto (y la cuestién estd en si la adopta
© no y en qué condiciones) es cambiar su percepcién
latente del objeto, de tal modo que el error de la ma-
yoria se convierta en la realidad (recuérdese que el su-
jeto no dice como la fuente mayoritana que el dngulo
de 90 tiene 50%; pero de modo no consciente —entre
otras razones porque no conoce la ilusién de los dngu-
los agudos— alarga la longitud de las lineas que for-
man el dngulo, como si a nivel latente estuviera viendo
un ingulo agudo). Redefine algunas propiedades del
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objeto para establecer una uniformidad de percepcio-
nes y de este modo construir una prueba de la valida-
cién de los juicios por la via del consenso, al menos
latente.

De este modo, la influencia informativa que produ-
cen las fuentes mayoritarias podria no estar reposando
s6lo en la incertidumbre del blanco de influencia, sino
también en un proceso de objetvacién de los juicios
de la mayorfa. A través de este proceso de objetivacién
(«se hace real un esquema conceptual», afirma Mosco-
vici, 1976b, p. 107), los juicios de la mayoria pasan de
ser un mero reflejo de la realidad a constituir la reali-
dad ella misma.

En conclusién, estos procesos pueden parecer com-
plejos, pero al menos se comprenderd que es necesario
ampliar los modelos imperantes en la psicologia social
del conformismo. El anilisis de este cldsico fendmeno
de influencia social también sale enriquecido al ser ana-
lizado partiendo de un enfoque consuuctivista de la
psicologia social, propio éste de la Escuela de Ginebra.
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