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PSICOLOGÍA SOCIAL
TEMA 24

INFLUENCIA SOCIAL
Addenda:
Se analiza cómo se modifican las percepciones, opiniones, actitudes y conductas a través de la relación con otras personas.

Procesos de normalización y de conformismo:
La normalización o convergencia:
...el sujeto carece de opinión previa, la opinión de los otros es utilizada por el 

individuo para formar su propia opinión.

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

Factores que influyen en el proceso de normalización:

- el estatus de las personas que interactúan.

- la atracción personal.

- la similitud actitudinal.

- la identificación grupal

Conformismo.
...adaptación de los juicios previos del sujeto a los de otros individuos que presentan posturas diferentes a la propia

- El paradigma experimental de Asch y el de Crufchfield

- Influencia pública y/o privada: patrones de cambio

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).

Factores que influyen en el conformismo:
1/ Tamaño del grupo: Aumenta notablemente hasta 3 ó 4, luego se mantiene.

2/ Unanimidad del grupo

3/ Implicación... cuanto más se compromete la persona con la postura inicial, más tiende 
a mantenerla.

4/ Características de la personalidad del sujeto.

Mecanismos de influencia mayoritaria.
* Teoría de la comparación social

* La hipótesis de la diferencia entre influencia normativa e informativa.

* El modelo de la información referencial.

* El proceso de objetivación.


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:
..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 :

...a que 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.

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.
...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)

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.

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:
La diversidad de formas de producirse la influencia social las podemos enumerar de este modo: se integra las respuesta del otro en el propio marco de referencia, se evita el desacuerdo para reducir la incertidumbre, se establece el compromiso para evitar el conflicto, se emite la misma respuesta que el otro para mantener la cohesión y reforzar la atracción, se respetan los efectos de las posiciones jerárquicas y los juicios perceptivos son adaptados a las divisiones ideológicas.

Se ha repetido que lo característico de la normalización, dada la ausencia de marcos de referencia, es la ambigüedad del estímulo, empero 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.

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.

c/ para el sujeto, el acuerdo y el consenso constituyen una necesidad lógica y un requisito de objetividad.

Así, llega Asch a dos hipótesis complementareas:

1.- ...si se informa a los sujetos de que es una ilusión, entonces desaparecería la influencia mutua, es decir, el efecto convergencia.

2.- ...si se tratara de un estimulo físico que no presentara la misma ambigüedad, entonces no se dejaría influir por ningún otro individuo o grupo.

(ninguna de estas dos hipótesis ha sido confirmada por los hechos)

EL CONFORMISMO.
El paradigma experimental de Asch.
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, empero, con ocho cómplices que dan respuestas erróneas un 32% de los sujetos ingenuos cedían al error del grupo y daban la misma respuesta que éste.

El paradigma experimental de Crutchfield.
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"

@ la tasa de conformidad es siempre elevada, con relativa facilidad, la presión del grupo hace que un porcentaje significativo de individuos termine expresando opiniones que van contra sus opiniones personales; el conformismo es más frecuente en los problemas difíciles que en los fáciles; existen diferencias individuales muy acentuadas.

INFLUENCIA PÚBLICA Y/O PRIVADA: PATRONES DE CAMBIO
...realmente ese 32% se limita a dar una respuesta verbal o ciertamente su código perceptivo ve lo que dice ver?...

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. Y así lo intentó justificar Kelman @ ...en síntesis, los tipos de cambio de actitudes más relevantes son, la complacencia, la identificación, la interiorización y la conversión.

FACTORES QUE INFLUYEN EN EL CONFORMISMO:
...lo que hace que el individuo resista o se conforme al grupo es sumamente complejo. Señalaremos sólo algunos de los factores más relevantes.

1/ Tamaño del grupo: 

Dos tipos de respuestas:

a.- una veces, cuanto más aumenta el tamaño del grupo, más aumenta su influencia, y

b.- otras, llegando a un tope (generalmente 3 miembros), por más que aumente el tamaño 

deja de incrementarse la tasa de influencia.

- Wilder ha sugerido que lo importante no es el número de individuos, sino el grado de independencia que se perciba entre ellos: cuando las personas se categorizan como miembros de un grupo, los otros actúan hacia ellas como si se tratase de una sola entidad grupal en lugar de un mero agregado de individuos. (3 grupos de 2 personas producen más influencia que 2 grupos de 3)

2/ Unanimidad del grupo
Asch @...bastaba que un cómplice se desviara del juicio del grupo para que se redujera la tasa de conformismo. Wilder @ la presencia de un sólo desviado indica al individuo que resultan posibles puntos de vista diversos en la situación; además, el desviado parece aliviar el miedo al rechazo del grupo, con lo que se reduce la presión normativa del grupo.

El efecto triangulación: cuando se da una coincidencia de puntos de vista en dos observaciones independientes (que ocupan perspectivas distintas), el juicio que resulta parece más válido que el resultante de dos observadores que ocupan una misma perspectiva.

3/ Implicación.:

Cuanto más se compromete la persona con la postura inicial, más tiende a mantenerla; la persona que cede a los primeros ítems, se muestra conformista prácticamente en todos los que le siguen; y a la inversa.

4/ Características de la personalidad del sujeto.
...los más influenciables resultaron ser sobre todo los que puntuaban alto en neuroticismo, los inseguros, los que mantienen un autoconcepto peyorativo, los algo autoritarios, los que necesitan gran aprobación social.


MECANISMOS DE INFLUENCIA MAYORITARIA.
* Teoría de la comparación social

* La hipótesis de la diferencia entre influencia normativa e informativa.

* El modelo de la información referencial.

* El proceso de objetivación.


Realidad física, realidad social.
La primera explicación, que sigue en plena vigencia, partió de la teoría de la comparación social de Festinguer. Según ésta, existiría una tendencia en el individuo a evaluar del modo más exacto posible sus aptitudes mantener opiniones lo más válidas posible. En determinados casos, el individuo estima la exactitud y validez de sus juicios comparándolos con los de los demás.

En síntesis, según este enfoque el conformismo obedece a una tendencia a restablecer el consenso en toda situación en la que se quiera disponer de juicios válidos o adecuados.


La dependencia normativa e informativa:
...se entiende por influencia normativa la que se observa cuando el individuo se conforma con las expectativas positivas del otro (individuo o grupo), a fin de ganar de él una serie de refuerzos y sentimientos positivos, de establecer una solidaridad con él y no verse marginado o ridicularizado por él.

...se habla de influencia informativa cuando se acepta la información de algún otro como evidencia de la realidad.

Modelo de la influencia de la información referencial.:
El punto central de la crítica (Turner y cols.) es que la incertidumbre no radica en el tipo de objeto sobre el que hay que emitir juicios, sino en el grado de consenso que impere en el grupo de comparación.

Ahora bien, la idea central de este modelo es que, si bien el acuerdo con los otros confiere la certidumbre y el desacuerdo la incertidumbre, no obstante, no se trata de cualquier otro. El desacuerdo sólo generará incertidumbre cuando se trate de un otro con el que uno espera estar inicialmente de acuerdo. Turner y cols. invierten así la idea según la cual la influencia es una condición previa para la formación y el mantenimiento del grupo, y apuntan que la influencia sería más bien el resultado de compartir con el otro (fuente de influencia) alguna pertenencia categorial importante para el blanco de influencia.

El problema de l representación de la unicidad y la necesidad psicológica del consenso.
Del error objetivo al proceso de objetivación:
El proceso del conformismo no consciente:
...@ se observó una influencia no consciente de la mayoría al carecer ésta de una superioridad informativa y de una presión explícita.

Efectos de conformismo no consciente ante el exogrupo:
...@ mostraron que la mayor influencia aparece sólo bajo la inducción de la representación de la unicidad, es decir, bajo la creencia en la percepción universal idéntica... .../...se mostró que ante un intragrupo prima más la búsqueda del consenso (mostrar acuerdo directo con la fuente) que la uniformización del objeto (reconstruir propiedades de éste para hacerlo coincidir con la respuesta de la fuente)
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