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PSICOLOGÍA SOCIAL
TEMA 25 

GRUPOS MINORITARIOS. SU COMPORTAMIENTO Y SU INFLUENCIA
TEMA 25 -* LA INFLUENCIA POR GRUPOS MINORITARIOS.

INFLUENCIA Y ESTILOS DE COMPORTAMIENTO:

· La teoria de la consistencia

· La flexibilidad y la rigidez en la negociación.

· El efecto de la bola de nieve.

· La confianza.

EL EFECTO CONVERSIÓN:

· El paradigma azul-verde.

· La influncia asociativa.

· Los efectos paradójicos de la denegación y la censura.

· La influencia sobre el funcionamiento del pensamiento.

LOS PROCESOS DE LA COMPLACENCIA Y DE LA CONVERSION

· Teorías de un solo proceso.

· Teorias de los dos procesos en la influencia mayoritaria y minoritaria.

                        La validación: proceso de centración sobre el objeto.

                         La validación : proceso de descentración sociocognitiva.

LA PSICOLOGIZACIÓN. 

Addenda:
Objetivo general:
Las características de la influencia ejercida por una fuente minoritaria.

Influencia y estilos de comportamiento:
Cuando se trata de una fuente minoritaria, esta influencia es más acusada. El que la fuente minoritaria sea consistente, flexible y que encuentre el apoyo de algún miembro de la mayoría (efecto bola de nieve), aumenta las posibilidades de influencia. Otra variable a tener en cuenta es la confianza.

Efecto de conversión:
Cambio: sólo en la esfera privada.

Complacencia:  cambio en la esfera pública.

El paradigma azul-verde: muestra las diferencias entre el tipo de influencia ejercida por la mayoría y por la minoría. La influencia latente se ve afectada en mayor medida por la influencia de la fuente minoritaria.

La fuente minoritaria ejerce más influencia asociativa que la mayoritaria.

Efectos de denegación y censura en un mensaje persuasivo atribuido a una minoría

Los procesos de la complacencia y de la conversión:
Teorías de un sólo proceso:
Teoría del impacto social:

La influencia depende de la relación entre mayoría y minoría y de tres tipos 



de factores:

1/ Fuerza de la fuente.

2/ Número de personas.

3/ Proximidad al blanco de influencia.

Modelo de la influencia social de Tandfort y Penrod.

Modelo de la autoatención: Los individuos se centran más en sí mismos que en su 


grupo a medida de que decrece en número de personas del propio grupo. 


La autoatención provoca conformismo por la tendencia a seguir las normas 


de la mayoría

Teorías de dos procesos: Procesos diferentes.

La influencia de la mayoría opera por comparación social, provoca conformismo.

La influencia de la minoría opera a través de un proceso de validación del 


contenido del mensaje.

La psicologización:

(definir de "anormales" a la minoría) Esta estrategia hace que la atención se centre en los atributos psicológicos de la fuente minoritaria y no en los argumentos que defiende. El efecto que provoca es un descenso del proceso de conversión.

TEMA 25
GRUPOS MINORITARIOS: SU COMPORTAMIENTO Y SU INFLUENCIA.
...se muestra cómo se puede convertir en fuente de influencia personas que carecen de poder o ascendiente sobre el blanco de influencia. También se muestra que la influencia ejercida por un grupo mayoritario responde a un proceso distinto al seguido por la de un grupo minoritario.

INFLUENCIA Y ESTILOS DE COMPORTAMIENTO
Teoría de la consistencia.
Cualquier interacción social se puede convertir en una situación de influencia. En la creación y mantenimiento del conflicto juega un papel decisivo el estilo de comportamiento.

...una minoría de dos, si se muestra consistente, puede lograr influir en una mayoría

La flexibilidad y la rigidez de la negociación
Mugny, en un amplio programa de investigación, ha puesto de manifiesto que, manteniendo constante la consistencia, pueden ser decisivos los estilos negociadores (flexible o rígido) al que recurren las fuentes para obtener influencia.

["hagamos esto"... / ..."obliguemos a hacer esto"]



Influencia directa.
Influencia indirecta.

Tipo de minoría
Flexible
+ 0,44
+ 0,43


Rígida
- 0,11
+ 0,76

Se observa que una minoría flexible obtiene tanto una influencia sobre las opiniones directamente reflejadas en el mensaje como sobre las reflejadas sólo de modo indirecto. Con el estilo rígido desaparece el impacto directo, aunque ello no impide que aparezca la influencia indirecta.

El efecto de bola de nieve.
@... la mayor influencia de la minoría aparece en las condiciones en las que un miembro de la mayoría deserta de ésta y se inclina por la minoría en un punto, o cuando cambia totalmente hacia la minoría.

@... se confirma de igual modo que el mostrarse primero de acuerdo con la mayoría y después desviarse de ésta produce más influencia sobre el sujeto blanco de influencia (que se considera a sí mismo parte de la mayoría), que el hecho de mostrarse en desacuerdo con la mayoría consistentemente desde el principio de la interacción.

La confianza
@... a medida que aumenta el tamaño de la minoría, aumenta la competencia, pero decrecía la confianza que se le atribuía. Una combinación de los dos factores hacía que la minoría de 3 personas fuera la más influyente, dado que lo que perdía en confianza quedaba compensado por la competencia.


EL EFECTO DE CONVERSIÓN
Cambio: sólo en la esfera privada.

Complacencia:  cambio en la esfera pública.

...a este tipo de influencia de las fuentes minoritarias se conoce como efecto de conversión.

El paradigma azul-verde.
Bajo este paradigma, se comenzó a sospechas que "una minoría puede influir en los sujetos de manera que éstos revisen las bases profundas de sus juicios, mientras que una mayoría puede hacer que se acepte su punto de vista, si es unánime, sin afectar al sistema cognitivo-perceptivo subyacente. En otras palabras, la influencia mayoritaria opera en la superficie, mientras que la minoritaria tiene efectos profundos.

El problema era mostrar si realmente se producía un cambio del código perceptivo o si sólo se trataba de un cambio de respuesta perceptiva.

La influencia asociativa.
...imagínese, P.ej, que primero logramos que se desarrolle una actitud favorable al color turquesa y que asociamos después ese color a un objeto. Si se produce una influencia asociativa, entonces la actitud hacia el objeto será modificada por la actitud hacia el color. Ahora bien, la idea nueva de los autores es que, sobre la base de estudios previos, predicen que esta influencia asociativa la producirán más las fuentes minoritarias que las mayoritarias

Los efectos paradójicos de la denegación y de la censura.
Aplicando la lógica de los estudios clásicos sobre el cambio de actitudes (Escuela de Yale), cabe esperar que el cambio de actitudes decrezca al decrecer la credibilidad de la fuente o del mensaje. De este modo, un mensaje persuasivo atribuido a una fuente minoritaria, por definición carente de competencia, no debería provocar un cambio de actitudes notable sobre las opiniones de la mayoría. 

Sin embargo, las investigaciones sobre la conversión hacen pensar de otro modo. No sólo que un mensaje desprovisto de credibilidad puede ejercer una influencia, sino que incluso ésta podría generarse por el hecho mismo de denegar la credibilidad del mensaje.

La denegación consiste en no conceder la mínima verosimilitud al punto de vista defendido por una minoría y afirmar así que las únicas ideas correctas son las de la mayoría.

Ahora bien, la denegación de la credibilidad de un mensaje a menudo provoca un conflicto psíquico intenso y exige además un trabajo mental más elaborado que la mera aprobación del mensaje. Diversos trabajos indican que ese conflicto y ese trabajo mental, indirectamente, pueden terminar por producir un cambio de la opinión.

La denegación produciría así el efecto paradójico de impedir la influencia directa pero de facilitar la influencia indirecta o diferida, es decir, de producir el efecto de conversión.

Hoy ya conocemos algunas características propias del fenómeno de denegación.

En primer lugar, sólo parece aumentar la influencia diferida de una minoría y no la de una mayoría.

En conclusión, las ideas que se juzgan inverosímiles pueden provocar más cambio que las que se tienen por plausibles. Se sabe también que la censura aplicada a un mensaje, en lugar de disminuir su impacto, a veces lo incrementa.

Parece observarse, pues, que la censura oficial, destinada a garantizar la imparcialidad del juicio, provoca un cambio no deseado y muy pronunciado.

La influencia sobre el funcionamiento del pensamiento
@... han mostrado que las fuentes minoritarias, contrariamente a las mayoritarias, inducen a los sujetos a generar por si mismos nuevas respuestas e incluso a elaborar estrategias cognitivas más diferenciadas.

@ ...efectos específicos de las fuentes minoritarias:

- llevan al blanco de influencia a emitir un juicio de respuesta que es distinta tanto de la mayoría como de la misma minoría; 

- aumenta la creatividad, 

- el rendimiento de la solución de problemas, e incluso

- mejoran el aprendizaje y la memoria, dado que inducen a una mejor información objeto de aprendizaje.

LOS PROCESOS DE LA COMPLACENCIA Y DE LA CONVERSIÓN
....la mayoría tiende a la complacencia, es decir, el individuo cede ante ella sin cambiar en privado su manera de pensar, juzgar o percibir y prima un funcionamiento cognitivo de tipo convergente.

...la minoría tiende a la conversión, es decir, una resistencia manifiesta que se acompaña, empero, de cambios latentes, indirectos, diferidos, que parecen asentarse en un funcionamiento cognitivo de tipo divergente.

)Cómo se explica que las fuentes mayoritarias y minoritarias no obtengan el mismo tipo de influencia?...

Teorías de un solo proceso.
Algunos autores piensan que las mayorías y las minorías obtienen la influencia siguiendo un mismo proceso y que sólo es una cuestión de fracción numérica.

· Teoria del impacto social de LATANÉ.

El impacto de las fuentes sobre el sujeto o blanco se describe como una función multiplicativa de tres factores: la fuerza o intensidad de la fuente (estatus, poder, habilidad, grado de conocimiento o competencia), el número de personas que la componen y la proximidad entre fuente y blanco. Por tanto, la influencia depende de la fuerza, inmediación y numero de personas de la fuente en relación con la fuerza, inmediación y número de personas en el grupo blanco de influencia.

· Modelo de influencia social de TANFORD.

Con pocas diferencias de la teoria del impacto social pero indica que la tasa de infuencia desciende a medida que aumenta el tamaño de la fuente y situa el topo de la tasa de influencia alrededor del tercer miembro que se añade a la fuente de influencia.

· Modelo de la autoatención.

A medida que va disminuyendo el tamaño del grupo del que forma parte el individuo, éste  va centrando  su atención en sí mismo (autoatención) y se da la tendencia de ir  adaptando su comportamiento a los estandares normativos.

Por tanto, al incrementar la autoatenciaón se incrementa la tasa de conformismo, ya que la autoatención va acompañada de una tendencia a seguir las normas de la mayoria.

Pero con los modelos de un solo proceso se describe la influencia obtenida por la mayoria y la minoria pero el problema central hoy es por qué los grupos mayoritarios tienden a obtener una influencia manifiesta y los grupos minoritarios una influencia latente.

 Teorías de los dos procesos en la influencia mayoritaria.
La validación: proceso de centración sobre el objeto
La explicación más aceptada de los dos procesos en la influencia mayoritaria y minoritaria es la propuesta por Moscovici y Personnaz. 

Explican la influencia de los grupos mayoritarios por la dependencia normativa e informativa. Los sujetos consideran la información aportada por la mayoría como socialmente verdadera para recibir el apoyo de la mayor parte de los individuos. 

Ante esta situación, el sujeto trata de comparar sus respuestas con las de la mayoria y de alguna forma se olvida de examinar el objeto del juicio. Ante esta situación se plantea dos alternativas: acabar con el conflicto y la incertidumbre mostrandose sumiso con la mayoria o mantener su juicio independientemente de la mayuoria evitando asi la connotación negativa de la sumisión, pero exponiendose a ser rechazado por el grupo.

 Con frecuencia se ha observado que el individuo prefiere alinearse con el error de la mayoría a mantener la verdad en solitario.

Cuando la fuente es minoritaria el sujeto no puede reducir el conflicto de la misma forma, por una parte la información que aporta la minoria es vista de entrada como errónea y poco digna de confianza y ademas la fuente minoritaria se percibe como desviada, por lo que el sujeto tiende a mantenerse alejado si no quiere ser identificado tambien como un desviado. Por ello, la influencia suele ser nula o incluso negativa (la minoría es vista como desviada y su información errónea).

Pero si tanto la fuente mayoritaria como minoritaria reiteran sus comportameintos, es decir adoptan un estilo de comportamiento consistente, la mayoria aumenta su presión al conformismo porque cuanto más aumenta la presión más aumenta la sumisión.

Pero una fuente minoritaria con un estilo de comportamiento consistente muestra otros resultados.

En principio genera un conflicto que puede llevar al sujeto a centrar su atención sobre el objeto y no sobre la fuente. De esta forma se intenta validad o exaqminar la adecuación entre las respuestas de la minoria y el objeto de juicio.

RESUMEN: 

Moscovici y Personnaz, proponen que la mayoria obtiene su influencia a traves de un proceso de comparación social y la minoria a traves de un proceso de validación.

La conmparación se centra más en la fuente y la validación en el objeto.

La validación: proceso de descentración sociocognitiva
Así pues, para que aparezca la influencia minoritaria se tiene que dar un proceso de validación.

Para darse este proceso el sujeto se ha de centrar en el objeto por una parte y descentrarse del punto de anclaje normativo que define la norma dominante de la mayoria.

La validación implica una actividad sociocognitiva por la que se da otra interpretación a los comportamientos minoritarios y se infieren nuevos significados de las relaciones sociales, `por tanto, no solo cambia la visión del objeto de juicio sino tambien los atributos asignados a los grupos sociales y por tanto las relaciones que se mantienen con estos.

En el proceso de validación de las relaciones sociales el sujeto pasa de una imagen de la fuente basada en su prejuicio (se aprueba lo mayoritario y se rechaza lo minoritario) a una interpretación del comportamiento en base a la dicotomia “sumisión – independencia .

El proceso de validación del objeto de juicio implica pasar a emitir juicios más elaborados y no utilizar el sesgo “fuente de alta crecibilidad = a juicio correcto”  “fuente de baja crecibilidad (minoria)  = juicio falso.

Cuando no se dan estas actividades de validación decimos que la situacion es MAYOCÉNTRICA, es decir, el punto de anclaje esta centrado exclusivamente en la mayoria y todo juicio que no tenga la credibilidad de la mayhoria es rechazado.

Decimos que una situación es MINOCENTRICA, cuando se desaprueba el punto de vista minoritario pero se le reconoce su independencia, cuando se le niega su credibilidad pero se inicia un pensamiento divergente que crea nuevos juicios sobre el objeto dado.

La tres ideas fundamentales que se derivan de ese modelo son las siguientes:

a/ Modificando el significado de los objetos se modifica el tipo de pensamiento.

b/ Modificando el tipo de relación social se modifica el tipo de pensamiento.

c/ Variando la naturaleza del conflicto se varía el tipo de pensamiento.

EL EFECTO ZEIGARNIK:

Este proceidmiento indica que las tareas no acabadas se recuerdan mejor que las acabadas siempre que el no haber acabado la tarea no se deba a un fracaso del sujeto. 

De hecho, cuando una tarea se completa, la tensión se reduce, pero si esta actividad es interrumpida, el sistema continua en tensión y la atneción del sujeto se centra en ella.

Es decir, la tarea inacabada supone que los sujetos se centren más en los argumentos, y ello favorece la influencia de la minoria, mientras que la tarea acabada, es decir, el distanciarse de los argumentos, facilita la influencia de la fuente experta, entendida como mayoría.

LA PSICOLOGIZACIÓN
La psicologización se utiliza como una resistencia eficaz contra las minorías, consistente en minusvalorar a la propia minoría. No es lo mismo decir que un disidente es “loco, traidor o anormal “ que decir que sus ideas son falsas , utópicas o increibles.

La psicologización, consiste en explicar el origen del comportamiento o del mensaje de una fuente mediante características psicológicas estables. Se reduce así la influencia de las fuentes minoritarias.

Los experimentos han mostrado que los sujetos prefieren mostrarse de acuerdo con la mayoría y en desacuerdo con la minoria.

Esta diferencia al manifestar el desacuerdo sólo es significativa sobre los atributos psicológicos, lo que indica que los sujetos utilizan la psicologización para resistir más ante la minoría que ante la mayoria.

En RESUMEN:

En los estudios realizados sobre la influencia de fuentes minoritarias, se observa que las minorias suelen producir conversión (mayor infuencia indirecta que directa) y que cuando se niega la credibilidad de sus argumentos paradojicamente se libera el efecto de conversión. Ello es debido porque con la denegación aparece una influencia indirecta ya que la crítica está centrada en el contenido y no en la psicologización de la fuente.

Por otra parte, con la estrategia de la psicologización (resistencia centrada sobre los atributos psicológicos de la fuente y no sobre sus argumentos) se bloquea la aparición del efecto de conversión, ya que los atributos psicológicos de la fuente adquieren más valor que los propios argumentos y lo único que cuenta es lo que uno es y no lo que uno hace.

Se puede tolorar el hacer cosas minoritarias, pero no el serlo. El sujeto sólo puede ceder y ser influido por una minoria si antes critica el punto de vista de ésta.

)POR QUÉ ESTUDIAMOS GRUPOS MINORITARIOS?
.../...porque puede "caer en el examen", ea(...

CONCLUSIÓN.
...lo más particular de los grupos minoritarios es que no modifican un juicio, una actitud o una respuestas, sino su marco de referencia. Al cambiar este marco de referencia cambia, por implicación psicológica, el principio organizador del juicio y de la actitud y, por tanto, el contenido de la respuesta.
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