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Tema 24    INFLUENCIA SOCIAL

LA NORMALIZACIÓN

· Factores implicitos en la normalización: el marco de referencia y la evitación del conflicto.

· La influencia en función de la atracción y jerarquía interpersonal.

· La influencia en función de la similitud actitudinal y categorial.

· El fenómeno autocinético: la ambigüedad del estímulo frente a la incertidumbre del sujeto.

EL CONFORMISMO.
· Elparadigma expermiental de Asch.

· El paradigma esperimental de Crutchifield

INFLUENCIA PUBLICA Y/O PRIVADA : PATRONES DEL CAMBIO

· Interiorización.

· Complacencia.

· Conversión

· Independencia.

KELMAN Y LOS TRES MEVCANISMOS `PSICOLOGICOS O PATRONES DE CAMBIO:

· La complacencia.

· La interiorización

· La identificación.

FACTORES QUE INCIDEN EN EL CONFORMISMO:

· El tamaño del grupo.

· La unanimidad del grupo.

· La implicación.

· Factores de la personalidad.

MECANISMOS DE LA INFLUENCIA MAYORITARIA.

· Realidad física, realidad social.

· La dependencia normativa e informativa.

· La influencia de la información referencial.

· El problema de la representación de la unicidad y la necesidad psicológica del consenso.

· Del error objetivo al proceso de objetivación.

· El proceso del conformismo no consciente.

· Efectos del conformismo no consciente ante el exogrupo.

Tema 24    INFLUENCIA SOCIAL

Se analiza cómo se modifican las percepciones, opiniones, actitudes y conductas a través de la relación con otras personas. La influencia social está presente en todas las esferas de nuestra vida: complaciendo a la autoridad, la moda, el afecto...

Las tres grandes modalidades de influencia hasta hoy estudiadas:

La normalización (Muzafer Sherif)

El conformismo (Salomón Asch)

La innovación (Serge Moscovici)

LA NORMALIZACIÓN    (SHERIF) :
La normalización o convergencia: este proceso hace referencia a una toma de postura que converge con la de la mayoria a partir de la interacción que se mantiene con otras personas.

El sujeto no tiene una opinión previa y utiliza la opinión de los otras para formarse su propia opinión y esta norma elaborada por el grupo se interioriza, con lo que el sujeto sigue fiel a esta norma.

..recurrió al efecto autocinético. .../... En síntesis, el individuo percibe un objeto comparándolo a un marco de referencia. A veces, este marco lo da la situación (P.ej: si hubiese luz en la habitación) y a veces no. En éste último caso, el campo de estimulación resulta impreciso o mal estructurado y el individuo se ve ante la necesidad de elaborar su propio marco interno de referencia.

(.../... el efecto autocinético: una ilusión perceptiva producida por un punto luminoso)

Factores implícitos en la normalización:

El Marco de referencia y,

La evitación del conflicto:

)Por qué los sujetos se dejan influir por los otros en esas situaciones y manifiestan una convergencia en lugar de mantenerse independientes o incluso adoptar una dirección opuesta? La verdad, es que Sherif no da una respuesta explícita a esta cuestión. Para él, la cuestión fundamental es la falta de un criterio objetivo para determinar la exactitud de los juicios. En tal situación, las respuestas del otro tienen el mismo valor informativo para reducir la incertidumbre que las del propio sujeto.

Para Allport, ( en presencia de otras personas, los juicios eran significativamente menos extremos que cuando se emitían solas) y según Allport debido a :

Por una parte,  el individuo trata de evitar entrar en desacuerdo con el otro pues ello le generaría una inseguridad en sus juicios y,

...a que el individuo se guía por la suposición de que cuanto más extremos sean sus juicios más probabilidad habrá de que se dé un desacuerdo. De ese modo, siguiendo la llamada ley de las concesiones recíprocas, cada partícipe de la situación moderaría sus juicios, legándose, al final, a una convergencia en un valor central.

Moscovici dicen que la carqacteristica principal del paradigma autocinético es la falta de implicación del sujeto, es decir, le da igual emitir un juicio que otro, lo más importante para él seria evitar entrar en conflicto con el otro pero no para llegar a un acuerdo o convergencia sino para salir de la divergencia y evitar la discrepancia entre juicios.

Así pues encontramos dos mecanismos en la influencia:

1.- Sherif :Las respuestas del otro influeyen en los juicios del primero porque definen un marco de referencia que el sujeto hace suyo sin darse mucha cuenta y al interiorizar este marco de referencia los juuicios posteriores se veran influidos por él. Por tanto el otro individuo o grupo no ejerce su influencia directamente sobre la respuesta del sujeto, sino sobre el marco de referencia que a su vez influye en la respuesta.

2.- Allport. El otro mecanismo prescinde del valor informativo de la respuesta del otro y se centra en las relaciones que se quieren establecer con él. En definitiva lo que se pretende es evitar la creación de conflictos mediante compromisos mutuos.

La influencia en función de la atracción y la jerarquía interpersonal:
...en los estudios de Sherif, los sujetos no se conocen o no tienen información sobre quién es el otro. Otros trabajos, han mostrado que la convergencia no es automática o que no todos los sujetos se dejan influir o ejercen el mismo grado de influencia.

@... cuanto mayor es el grado de amistad, conocimiento previo o las preferencias entre los miembros que componen el grupo, mayor es la convergencia de respuestas entre ellos... ...que el sujeto que ocupa una posición superior en la jerarquía sólo ejerce una mayor influencia cuando hay una atracción recíproca o fuerte cohesión, como la llaman los autores.

La influencia en función de la similitud actitudinal y categorial.
La influencia social dependia más de las caracterísiticas sociales del agente de influencia que del valor informativo de la respuesta que daba. 

...una primera condición para obtener una influencia es que inicialmente se dé una divergencia entre dos puntos de vista.

.a/ cuando el cómplice da respuestas muy diferentes es cuando más influencia obtiene (más convergencia muestra el sujeto hacia las respuestas del cómplice), corresponde al conflictos sociocognitivo.

b/ cuando el cómplice da respuestas medianamente alejadas del sujeto, la influencia es mayor con el cómplice de la misma ideología que con el de ideología diferente, corresponde al efecto de la categorización: el intragrupo obtiene más influencia que el exogrupo..

c/ cuando el cómplice da las mismas estimaciones que el sujeto, pero pertenece a otro campo ideológico, entonces aparece el efecto de la diferenciación: el sujeto cambia sus respuestas para no coincidir con las del cómplice, ya que éste amenazaría su identidad por pertenecer a otra ideología; se corresponde al llamado conflicto de identificación.
El fenómeno autocinético: la ambigüedad del estímulo frente a la incertidumbre del sujeto:
Formas de producirse la influencia social:

1.- Integrar la respuesta del otro en el propio marco de referencia.

2.- Evitar el desacuerdo para reducir la incertidumbre.

3.- Establecer un compromiso para evitar el conflicto.

Emitir la misma respuesta que el otro para mantener la cohesión y reforzar la atracción.

4.- Respetar los efectos de las posiciones jerarquicas.

5.- Adaptar los juicios perceptivos a las divisiones ideologicas.

Estos efectos han sido confirmados en muchos estudios y se ha ido repitiendo que lo que caracteriza a la normalización, cuando no hay marcos de referencia es la ambigüedad del estímulo y 
que por tanto, las respuestas tienen un carácter subjetivo.

Pero Asch no estaba de acuerdo y señaló:

a/ que el sujeto no sabe si se trata de una ilusión óptica, por lo que para él, el movimiento que observa es real y por tanto la tarea le parecera objetiva  y, como tal, propia de una respuesta exacta, determinable en cualquier momento (por ejemplo con un metro).

b/ no hay razón para que las respuestas dadas por el otro partícipe de la interacción no sean consideradas como una fuente válida de información.Ambos se veran más o menos similares y preocupados por lo mismo: dar la respuesta correcta.

c/ en definitiva, para el sujeto, el acuerdo y el consenso constituyen una necesidad lógica y un requisito de objetividad, pues ante una tarea objetiva si no hay consenso (convergencia), alguna de las partes está equivocada.

De esta forma Asch llega a dos hipotésis complementarias:

1.- Si se informa al sujeto que se trata de una ilusión y por tanto es una tarea subjetiva y no objetiva como ellos imaginan, tendria que desaparecer la influencia mutua, es decir el efecto convergencia (consenso).

2.- Si se trata de un estímulo físico que no presenta la mínima ambuguedad, es decir que el individuo sabe que sus juicios son correctos, por tratarse de estímulos donde existe un consenso total y que es conocido por el sujeto, entonces no se dajará influir por otro individuo o grupo.

Por tanto Asch supone que el individuo confiado en que sus juicios son correctos nuna se dejará llevar por los juicios de los demas.

Asch se apoya en unos estudios donde una vez advertidos los sujetos que el efecto autocinético era totalmente subjetivo, es decir que se trata de una ilusión de movimiento, dado que el punto luminoso siempre se mantenia inmovil, desciende de forma importante la influencia y son un 60% los sujetos que no convergen.

Si bien es cierto que el descenso es importante, no se puede olvidar el otro 40% que continuan mostrando el efecto convergencia, es decir la influencia social.

EL CONFORMISMO.
El paradigma experimental de Asch.
Asch ideó uno de los paradigmas experimentales que ha marcado un hito en el campo de la influencia social.

Su paradigma experimental no pudo ser más sencillo: por un lado una cartulina con tres líneas desiguales, y por otro lado, una cartulina con una sola línea patrón. La tarea, señalar cuál de esas líneas se parecía a la línea patrón.

Inicialmente un 0,68% daban respuestas equivocadas, pero entonces se introdujeron ocho complices del experimentador que daban respuestas claramente erroneas. Y la manipulación experimental consistió en observar los juicios de las personas cuando se encontraban ante estos ocho complices del experimentador. La sorpresa fue encontrar que un 32% de los sujetos  cedían al error del grupo y daban la misma respuesta que éste.

El paradigma experimental de Crutchfield.
Crutchfiel se las ingenió para estudiar la influencia sin cómplices, su técnica consiste en separar en cabinas individuales a los sujetos, con paneles en cada una de ellas aparecen las respuestas de "los otros", respuestas que en realidad eran manipuladas por el experimentador.

Mientras que en un experimento como el de Asch la presión del grupo es mayor por estar cara a cara, en la de Crutchfield las comunicaciones son indirectas y anónimas y la presión es algo menor.

Los resultados de su investigación muestran que:

a) la tasa de conformidad es siempre elevada, por más que el juicio de los demás miembrso del grupo esté alejado de la realidad.

b)  con relativa facilidad, la presión del grupo hace que un porcentaje significativo de individuos termine expresando opiniones que van contra sus opiniones personales.

c)  el conformismo es más frecuente en los problemas difíciles que en los fáciles, es decir, existe una correlación significativa entre la incertidumbre del sujeto y el conformismo.

d)  existen diferencias individuales muy acentuadas, algunas personas renuncian a su independencia en casi todas las preguntas y otras no ceden en ninguno, pero lo más frecuente es que cedan en unas preguntas y opongan resistencia a otras.

En definitiva, tanto en el paradigma experimental de Asch como en el de Crutchfield, el juicio que tienen que emitir los sujetos se basa en fenómenos objetivos y a pesar de ello, un importante número de sujetos converge hacia la opinión de la mayoria del grupo y expresa opiniones que van en contra de la suya propia, un porcentaje del 30% como muestra Asch, es importante tenerlo en cuenta, cuando el resultado es verificable, medible y demostrable.

INFLUENCIA PÚBLICA Y/O PRIVADA: PATRONES DE CAMBIO
Los experimentos basados en los paradigmas de Asch y Crutchfield, han creado la duda de si realmente en ese 30% de sujetos  se cambia la percepción o si simplemente se emite una respuesta vcerbal pública que no supone un cambio interior.

Se pueden dar cuatro patrones de influencia:

1/ Interiorización (cambio privado y público)

2/ Complacencia (cambio sólo público)

3/ Conversión (cambio sólo privado)

4/ Independencia (no hay cambio público ni privado).

Se suele admitir que la influencia observada en paradigmas como el de Asch no es sino mera complacencia, es decir, no se llega a producir un cambio en privado del código perceptivo de la longitud.. Y así lo intentó justificar Kelman.

Realizó un estudio donde se piede a los sujetos (todos de raza negra) que escuchen una emisión radiofónica donde la fuente de influencia se pronuncia a favor de mantener abiertos algunos centros reservados exclusivamente para preservar la cultura e historia de la raza negra.

Se acababa de abolir la ley de segregación de razas y la mayoria de los sujetos de su estudio se oponía ahora a esta medida, por ser claramente segregacionista.

Los que hablaban por la radio eran cuatro tipos de personas que se hacian pasar por reales.

1.-  se hacia creer que la fuente era el Presidente de la Fundación Nacional para Colegios negros y amenazaba con suspeder subvenciones a los centros en que los estudiantes se opusieran a su decisión (condición poder de amenaza.)

2.- El entrevistado, tambien de raza negra, era un pesonaje público muy conocido y famoso por su lucha contra la segregación (grupo atractivo).

3.- El tercer entrevistado era un célebre profesor de historia (de raza blanca) que diceque despues de una larga investigación sobre el tema, es importante mantener esa medida. (condición de credibilidad).

4.- El cuarto era un simple ciudadano (condición de baja credibilidad).

Pues bien, despues de haber escuchado la entrevista se median las opiniones de los sujetos tres veces: 

a) Tenian que responder un cuestionario y firmarlo diciendoles que éste se daría a la fuente de influencia.

b) El segundo cuestionario lo contestaban tambien inmediatamente despues de la emisión pero de forma anónima.

c) El tercer cuestionario lo respondian entre una y dos semanas mas tardes, en el marco de otra tarea experimental, filtrandose preguntas sobre el tema.

Los resultados del primer cuestionario indica que todas las fuentes tienen más influencia que la del simple ciudadano. (amenaza, credibilidad o competencia cientifica y atracción).

Pero cuando contestaban el cuestionario de forma anonima, la fuente de alta amenaza perdia su influencia y sólo la mantenian la fuente atractiva y la de credibilidad.

En el último cuestionario sólo se mostró influencia por parte de la fuente de alta credibilidad.

Lo más sorprendente es que del primero al último cuestionario excepto una, todas las fuentes van perdiendo su influencia inicial, la única fuente que en lugar de decrecer, incrementa su influencia con el paso del tiempo es la de simple ciudadano, lo que corresponderia al efecto de conversión.

Estos resultados muestran que  los tipos de cambio de actitudes más relevantes son, la complacencia, la identificación, la interiorización y la conversión.

KELMAN DEFINIÓ TRES MECANISMOS PSICOLÓGICOS: 

1.- LA COMPLACENCIA: Muestra un cambio sólo público, por el poder de la fuente para otorgar premios o castigos.

2.- LA INTERIORIZACIÓN: Es un cambio público y privado, donde el receptor intenta formarse una actitud objetivamente correcta y por tanto atiende a la competencia de la fuente y a su motivación para revelar la información.

3.- LA IDENTIFICACIÓN: Aquí el receptor tiene interes por mejorar su autoimagen identificandose con la fuente que le resulta atrayente por la similitud y familiaridad.

FACTORES QUE INFLUYEN EN EL CONFORMISMO:

1.- EL TAMAÑO DEL GRUPO:

Una forma utilizada para estudiar el impacto del tamaño del grupo sobre el conformismo, es pedir firmas para apoyar alguna reivindicación y variar el número de firmas que tiene la hoja en la que se pide al sujeto que firme.

Stang, encontró que las hojas que llevaban cuatro firmas hacia que se incrementará entre un 70 y 80% el número de personas que firmaban respecto a las hojas donde no habian firmas

Los estudios realizados al respecto indican una relación curvilínea entre el tamaño del grupo y la tasa de conformismo: AUMENTA NOTABLEMENTE HASTA TRES O CUATRO MIEMBROS y a partir de ese numero se toca techo.

La explicación a este hecho, la muestran Duval y Wicklund que han elaborado el modelo de la autoatención.

MODELO DE LA AUTOATENCIÓN: 

Una posible explicación a esa relacion curvilinea es que a medida que aumenta el número de los que responden de forma diferente al sujeto hace que este sea más consciente de sus diferencias y evidentemente implica un aumento de la incertidumbre ante la existencia de dos respuestas distintas, de las cuales, una se supone que es erronea.

Al aumentar el tamaño del grupo, cada vez queda más claro para el sujeto que el responsable del error es él, y ello el empuja a cambiar y conformarse con el juicio del grupo.

Pero ese aumento de la incertidumbre y de localización de su propio error se produce sobre todo al pasar de uno a cuatro sujetos.

Cuando el sujeto se opone solamente a otro, la probabilidad de acertar que tiene es de uno contra uno.

Cuando se opone a dos es de 1 contra dos.

Cuado se opone a tres es de 1 contra tres.

Cuando se opone a 4 es de 1 contra cuatro es decir el grado de incertidumbre en el sujeto es del 75%.

Si pasamos de un grupo de cuatro personas a uno de diez, el grado de incertidumbre solo pasa del 75 al 90% (1/4 =0,75)  -  1/10  = 0,9.

es decir como mucho logramos añadir un 15% de incertidumbre. Por tanto, la influencia obtenida al pasar de un miembro a cuatro es muy  significativa pero apenas lo seguirá siendo al pasar de cuatro a diez.

Wilder sugiere que lo importante no es el número de individuos, sino el grado de independencia que se perciba entre ellos. Cuando las pesonas se categorizan o muestran como miembros de un grupo, los otros actúan hacia ellas como si fuera una sola entidad grupal, es decir un grupo, en lugar de verlos como un agregado de individuos.

Por tanto, lo importante es el grado de independencia que se perciba entre los miembros del grupo: a mayor independencia, mayor influencia.

LA UNANIMIDAD DEL GRUPO.

Asch mostró que basta con que un complice diga que tiene la mente confusa y que no puede dar una respuesta para que descienda la tasa de conformismo, según Allen y Wilder una mayoria unánime, es decir consistente, fuerza al individuo a reinterpretar la situación (si todos piensan lo mismo seguro que estoy equivocado), la presencia de un individuo que no está conforme con el grupo muestra al individuo que hay varios puntos de visa de esa situación y que la reinterpretación ya no es necesaria. Ademas, el miembro del grupo que se muestra en desacuerdo o con dudas, alivia el miedo al rechazo del grupo, con lo que se reduce su presión.

Es decir, en principio, la unanimidad del grupo aumenta el conformismo, pero ello esta mediatizado por el tipo de asunto, objetivo o subjetivo de que se trate, como muestran las investigaciones de Allen y Levina.

Estos autores sugieren que en temas subjetivos como puede ser temas de opinión (por ejemplo: la inteligencia es el principal de los valores sociales), donde se sabe que no hay una rspuesta correcta determinable ,  a uno no el sirve la opinión de cualquier otro, se prefiere la comparación con la respuesta de alguien con características similares.

Pero si lo que se juzga son temas de percepción de longitud de lienas o de información (por ejemplo “cuantos kilomentros hay hasta Nueva York), lo que se pide es una respuesta objetiva, es decir temas en los que de entrada se sabe que solo hay una respuesta correcta, cualquier apoyo es válido para reducir el conformismo, basta la mera ruptura de la unanimidad para que disminuya la tasa de cofnormismo. Por tanto, en asuntos en los que el individuo sabe que hay una respuesta objetiva, se prefiere conocer los juicios de alguien diferente del grupo y se deposita más confianza en éstos que en los de alguien similar (intragrupo).

Esta forma de determinar la validez de los juicios en asuntos objetivos se denomina EFECTO DE TRIANGULACIÓN.

EFECTOS DE TRIANGULACIÓN: Forma de determinar la validez de los juicios en asuntos objetivos (por ejemplo, estimación de longitudes, donde solo hay una respuesta correcta y no se basa en opiniones).

Según el efecto de triangulación, cuando se da una coincidencia de puntos de vista de dos observadores independientes que tienen prespectivas distintas, el juicio que resulta parece más válido que si se trata de dos observadores que estan situados en la misma prespectiva.

Es decir, mirar una linea y decir su longitud, si los dos obsevadores estan situados en puntos distintos y dicen que hay la misma distancia, será más creible que si los que dicen que hay la misma distancia estan situados en el mismo punto. 

LA IMPLICACIÓN:

Cuando más se compromete la persona con la postura inicial, más tiende a mantenerla durante toda la sesión de interacción.

Se supone que la rsistencia al cambio de una persona que se impica públicamente en una posición se debe en parte a la autopercepción pues de alguna forma cambiar de opinión obliga a tener que reconocer que antes esta equivocado y por tanto la persona siente que entra en contradicción y pierde coherencia, lo que puede traducirse en sentimientos de miedo a perder la credivilidad ante los demas. Por otra parte, tambien el hace bajar el nivel de autoestima.

Esta es una de las principales funciones que parece cumplir la estabilidad de las actitudes.

Pero se realizó un estudio que mostro un fenómeno llamado CAMBIO ANTICIPADO, como forma de sortear este tipo de resistencia a la influencia.

Experimento:

Dos personas, un sujeto y un complice. Ambos tenian que responder. 

Primero respondia el sujeto investigado, en segundo lugar el complice del experimento que daba una respuesta incorrecta y despues se pedia al suejto que contestase otra vez.

Se comprobó que en general , el sujeto no cambia su respuesta pública en esa pregunta, pero en las siguientes, cuando el sujeto ya estaba en condiciones de poder anticipar cual iba a ser la respuesta errónea del cómplice (que siempre se daba en la misma dirección), se anticipaba a esa respuesta erronea antes de que éste la emitiese.

Este fenómeno denominado CAMBIO ANTICIPADO parece ser una de las mejores estrategias para vencer la resistencia a la influencia que surge de la indeseabilidad social asociada al dejarse influir.

Por tanto, cuanto más se compromete la persona con la postura inicial más tiende a mantenerla en parte para mostrar coherencia con su comportamiento, bien por autopercepción o por presentar una imagen no contradictoria que sea valorada socialmente.

FACTORES DE LA PERSONALIDAD.

CARACTERISTICAS DE LA PESONALIDAD DEL SUJETO.

En principio se observó que las personas más conformistas, es decir los más influenciables eran los neuróticos, los inseguros, los que tienen un autoconcpeto peyorativo, los que necesitan aprobación social, los que son emocinalmente inestables, los incultos y poco inteligentes, los niños y las mujeres.

Pero se realizaron estudios en que se muestra que las mujeres eran más conformistas cuando se trataba de una tarea en las que se supone que los expertos son los hombres, pero en tareas donde las expertas eran las mujeres, los conformistas eran los hombres.

Tambien se observó que los hombres eran más conformistas cuando  no eran vigilados por un observador. Ello muestra que los hombres están más preocupados que las mujeres por aparentar una imagen de independencia.

MECANISMOS DE LA INFLUENCIA MAYORITARIA.

1.- Realidad física , realidad social.  

Realidad física (temas objetivos, sólo hay una respuesta válida)

Realidad social (temas subjetivos , temas de opinión, donde la respuesta válida no es demostrable, depende de quien valora).

Según la teoria de la COMPARACIÓN SOCIAL, el sujeto comprueba la validez de sus juicios comparandolos con los de los demas. El desacuerdo provoca incertidumbre, la incertidumbre se despeja mediante el consenso. Se busca la verdad más que ser apreciado por el grupo o evitar el castigo y el rechazo.. Para ello o se conforma a la opinión de los otros o trata de convencerlos.

Es decir: en casos donde lo que se trata es de temas de opinión o en ausencia de instrumentos objetivos no sociales que muestren cual es la respuesta exacta, el individuo estima la validez de sus juicios comparándolos con los de los otros. El consenso indica la validez de los juicios. Cuando el individuo esté en desacuerdo con el grupo, surgirá en él la incertidumbre ante ello o bien restringe el campo de comparación, o bien adpota una de las dos vias indicadas por la escuel de FESTINGER: 

a) mostrarse de acuerdo con la mayoria (respuesta de complacencia).

b) Tratar de cambiar a la mayoria (resistiendo en su posición personal).

Según la teoria de la comparación social, el conformismo, parece ser la única vía para reducir la incertidumbre que surge en las situacines donde el sujeto esperaba (realidad física, tereas objetivas) o deseaba (realidad social, asuntos de opinión) estar de acuerdo con la mayoría de los otros como él. 

2.- La dependencia normativa e informativa.

Cuando una persona se conforma a la opinión del grupo puede ser por dependencia normativa o dependencia informativa.

La dependencia normativa o la influencia normativa se observa cuando el individuo se conforma a la opinión de los demas para obtener algun beneficio, en definitiva para no verse marginado y ridiculizado por el grupo. Esta influencia será mayor cuando exista una interdependencia entre el individuo y el grupo y decrecerá cuando baje la presión directa de los otros sea menor, es decir, este tipo de influencia depende del poder de la fuente sobre el individuo.

La dependencia informativa o influencia informativa, es la que muestra la teoria de la comparación social, y supone una aceptación de la opinión de los otros como evidencia de la verdad. Este tipo de influencia es indepenciente del estatus de la fuente y aumenta cuando se trata de problemas objetivos y como tal mesurables, en lugar de asuntos de valor o de preferencias subjetivas.

3.- La infuencia de la información referencial. AUTOCATEGORIZACIÓN.

Turner y cols. han desarrollado el modelo de la influencia de la información referencial.

El punto central de su teoria supone que la incertidumbre  es independiente de que el tipo de problema sea objetivo o subjetivo, es decir, no radica en el tipo de objeto sobre el que hay que emitir juicios (realidad social o física de Festinger), sino que depende de que el desacuerdo  se establezca con un grupo con el que el sujeto piensa de antemano que va a existir acuerdo (intragrupo), por tanto, la naturaleza de la incertidumbre sería social.

La idea central del modelo de la información referencial, dice que si bien el acuerdo con otros confiere la certidumbre y el desacuerdo la incertidumbre, esta incertidumbre solo se genera cuando quien da el mensaje, juicio u opinión es otra persona con la que en principio se espera estar de acuerdo, es decir, cuando esté catyegorizado como identico a uno mismo (intragrupo).

La influencia de la información referencial opera en tres etapas:

1.- Los individuos se autocategorizan como miembros de una categoria social.

2.- forman o aprenden las normas de esa categoria.

3.- Se asignan a si mismos los atributos que definen a su grupo, de tal forma que su comportamiento se hace más normativo (conformista) a medida que resalta la categroría de pertenencia.

RESUMEN: Para este modelo, el mecanismo fundamental del conformismo reside en el efecto de la categorización. La tendencia al consenso aparece como una propiedad intrinsica del grupo social y llegar a un acuerdo con los miembrso del grupo al que pertenecen supone el validar sus juicios como los correctos y apropiados.

EL PROBLEMA DE LA REPRESENTACIÓN DE LA UNICIDAD Y LA NECESIDAD PSICOLOGICA DEL CONSENSO.

En resumen, 

1. FESTINGER, pensaba que la influencia sólo se daría tratándose de estímulos ambiguos (realidad social).

2. Asch muestra que con estímulos físicos-objetivos (paradigma de las lineas) tambien se produce influencia del grupo sobre el individuo.

3. Deutsch y Gerar apuntan que no se trata de una influencia informativa, sino normativa, es decir, obtenida por la presión y control del grupo sobre el individuo.

4. Turner piensa que se observa esa influencia porque el sujeto se autopercibe del mismo grupo que la fuente de influencia y por tanto intervendrán los efectos de la categorización del yo.

EFECTOS DE CONFORMISMO NO CONSICENTE ANTE EL EXOGRUPO.

EFECTOS DE CONFORMISMO NO CONSCIENTE ANTE EL EXOGRUPO.

Existe otra hipotesis que prueba que tanto el intragrupo como el exogrupo puede producir influencia, pero por mecanismos distintos.

El heuristico es: “debo aceptar el intragrupo y diferenciarme del exogrupo”.

