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Resumen

La influencia social es un fenbmeno com-
plejo que esta presente en una amplia varie-
dad de contextos. Su relevancia para la com-
prensién del comportamiento humano es tanta
que ha sido un asunto muy estudiado por la
psicologia social. En este articulo, ofrecemos
una caracterizacion de cuatro de los principa-
les modelos para explicar los procesos de in-
fluencia social, a saber: la conformidad, la nor-
malizacion, la innovacion y la obediencia a la
autoridad. Revisamos los estudios experimen-
tales a través de los cuales fueron estudiados
dichos procesos. Adicionalmente, proveemos
algunos ejemplos sencillos ligados a la vida
cotidiana que permitan al lector reconocer la
influencia social y reflexionar sobre la relevan-
cia tanto positiva como negativa que puede

tener en diversas esferas de la vida humana.
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Introduccién

Coloquialmente afirmamos que influimos o
nos influyen cuando alguna fuente, tratese de
una persona o grupo de individuos, inclusive
elementos ficticios como el personaje de una
novela, cuento, o el producto de alguien como
una pintura, pelicula o serie de television, pro-
duce en nosotros un cambio de comporta-
miento en cualquiera de sus elementos: en el
pensamiento (por ejemplo, en nuestras creen-
cias), en los afectos (como nuestras emocio-
nes y sentimientos) o la conducta (es decir,
nuestras acciones o habitos observables). Lo
anterior, no es diferente de lo que afirman los
cientificos sobre la influencia, la cual definen
como un evento donde se ve afectado el com-
portamiento de una persona por el otro u otros
(Mardones, 2022).

De tal manera, escuchamos a las personas
afirmar, la pelicula tal me influyd, hizo que
cambiara mi forma de ver el mundo, o bien, tal
persona, me influye cada vez que hablo con
él; aunque, también, suelen escucharse las
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voces de resistencia: “iNo te dejes influen-
ciar!” o “j{No quieras influir en mi opinion!”

Este fendbmeno, que acontece cuando en-
tramos en contacto con los demas y que pro-
duce un cambio en nosotros, ha recibido por
parte de los psicologos y, en particular los psi-
cblogos sociales, la categoria general de in-
fluencia social, aunque en realidad reviste o
involucra un conjunto de procesos especificos
que tienen que ver con el cdmo las personas
realizan atribuciones, se emocionan, categori-
zan, se conflictian, memorizan, se identifican
o deciden pertenecer a un grupo, entre otros.
Estos procesos han sido estudiados por cien-
tificos como Henri Tajfel, Leon Festinger, Frtiz
Heider, Edwin Hollander, Frederic Barttlet, en-
tre otros.

Mas especificamente, el psicologo social
Herbert Kelman (1958) identificé tres procesos
por los cuales se produce la influencia en las
actitudes de las personas. En primera instan-
cia, sefala el proceso de cumplimiento se da
cuando las personas parecen estar de acuer-
do con los demas, pero en realidad mantienen
en privado sus opiniones discrepantes; en es-
te sentido, el cambio en el comportamiento
suele ser mas superficial y tener un valor su-
mamente instrumental, como obtener una de-
terminada recompensa. Por otro lado, Kelman
sefala la identificacién, la cual se da cuando
las personas se dejan influenciar por algun ser
querido o, bien, alguien a quien admiran, co-
mo una celebridad. Finalmente, la internaliza-
cion se da cuando las personas aceptan una
creencia o comportamiento, asumiéndola co-
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mo propia estan de acuerdo con ello sea en
publico o en privado.

Por su parte, Serge Moscovici, en su obra
Psicologia de las Minorias Activas, publicada
en 1996, cuyo titulo en inglés es Influence and
Change Social, describié lo que segun él son
las tres formas en las que se pueden presen-
tar los procesos de influencia social: conformi-

dad, normalizacion e innovacion.

El primer modo, la conformidad, que proba-
blemente sea el mas distinguible para el ob-
servador inexperto, acontece, cuando las per-
sonas adoptan el punto de vista o comporta-
miento de una mayoria. Esto puede observar-
se cuando un grupo de personas en una
reunion afirmen algo respecto a un tema y una
persona, aunque no esté de acuerdo, no las
contradiga y las acepte. Solomon Asch (1956)
estudio la conformidad de una persona a las
opiniones de un grupo mayoritario.

En el caso de la normalizacién, el estudio
mas representativo es el ideado por Muzafer
Sherif en la década de los treinta del siglo XX.
Sirviéendose del efecto autocinético, Sherif
(1935, 1936), ubicd a un conjunto de indivi-
duos ante la tarea de valorar el desplazamien-
to de un punto luminoso proyectado en un am-
biente oscuro, esta tarea se realizé en dos
condiciones basicas, una individual y una gru-
pal. Lo que Sherif (1936) observo se resume
en lo siguiente: los individuos ante la ausencia
de un marco de referencia, patron o directriz
para evaluar un estimulo, tienden a desarrollar

uno propio, es decir, sus juicios iniciales sir-
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ven para evaluar los siguientes, sin embargo,
en situaciones de grupo, estos juicios indivi-
duales tienden ajustarse y paulatinamente
coincidir entre los miembros del grupo, de tal
manera que se genera un estandar o norma
grupal, diferente a las que tenian los integran-
tes por separado, que se usa para posteriores
evaluaciones o emisiones de juicios. En cada
una de las condiciones, tanto en la individual
como en la grupal, opera una normalizacidn
de las evaluaciones o juicios, o la tendencia a
que los juicios se parezcan mas entre si o se

normalicen.

La normalizacién es cercana al consenso
por convencimiento y no por imposicion, ya
que no existe un lider u opinion dominante vi-
sible o establecido por alguien mas, un ejem-
plo cotidiano ocurre en los grupos de discu-
sion en contextos formales o informales, por
ejemplo, en una reunion social, donde los
asistentes pueden tener o no opiniones sobre
un tema, digamos, el aborto, la libertad de ex-
presion, o una enfermedad como la Covid-19,
las cuales, son desarrolladas o modificadas al
ser compartidas, de tal manera, se normaliza

una opinion y se vuelve comun al grupo.

El tercer modo, distinguido por Moscovici
(1996), es la innovacion, este proceso es el
opuesto a la conformidad, pues en este caso,
la minoria es la que influye a una mayoria, lo
que se logra, por una parte, por el conflicto
producido en el grupo por la divergencia de
opinién con la minoria (individuo), y por un es-
tilo de comportamiento consistente exhibido
por esta minoria. Moscovici identifico a este
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tipo de minorias como minorias activas, carac-
terizadas por un comportamiento consistente
y firme frente al grupo mayoritario, lo cual es
fundamental para la introduccion de nuevas
ideas o propuestas que desafian las del grupo

mayoritario.

Este proceso fue advertido por Moscovici
(1969), mediante un experimento ingenioso,
donde expuso a un grupo de personas a esti-
mulos visuales, que variaban en luminosidad
dentro de la longitud de onda del azul, poste-
riormente, se emitia de manera publica una
opinion respecto al color del estimulo, en este
sentido, una minoria de dos individuos compli-
ces emitia un juicio contrario a los sujetos ex-
perimentales, los cuales eran ingenuos. Esta
condicion experimental, permiti6 observar a
Moscovici, qué el juicio de una minoria emitido
de manera consistente, con el tiempo produ-
cia un cambio en direccién a su opinién, cam-
bio logrado por convencimiento y no por impo-
sicion o dependencia al grupo.

Hemos de afiadir un modelo de influencia
social a los previamente descritos: el de obe-
diencia a la autoridad. Este tiene valor para
explicar como las figuras revestidas de autori-
dad pueden influir en el comportamiento de
las personas, incluso una sola persona, si es
reconocida como autoridad legitima, puede
influir en otra o un grupo de personas, pero en
un sentido muy distinto al de la innovacién. La
propuesta clasica en este caso es la de Stan-
ley Milgram (1963), quien llevé a cabo un ex-
perimento, donde el investigador solicitaba a
los participantes suministrar descargas eléctri-
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cas a un individuo (un complice) cada vez que
emitia una respuesta errébnea a determinada
tarea. Pese al sufrimiento (actuado) que el
complice mostraba, una cantidad significativa
de participantes siguieron suministrando las
descargas eléctricas, apegandose a la consig-
na del investigador. Esto llevo a la conclusion
de que, aun cuando las instrucciones puedan
ser moralmente cuestionables, las personas
pueden llegar a seguirlas debido a la influen-
cia de una figura de autoridad.

Los estudios de Asch (1956), Sherif (1935,
1936), Moscovici (1969) y Milgram (1963) a
pesar de sus diferencias, tienen similitudes en
cuanto al abordaje metodoldgico o la forma en
que decidieron observar la influencia social,
pues se trata de investigaciones experimenta-
les, lo que implica que dichos trabajos coinci-
den en la forma en que conciben el objeto de
estudio, es decir, consideran que la influencia
social es determinada por un conjunto de va-
riables concretas y precisas, relativamente es-
tables no arbitrarias (variables independien-
tes); de otra forma, no podrian ser observadas
de manera controlada a través de un experi-
mento, metodologia que requiere que las va-
riables puedan ser reproducidas en cantida-
des o modos que el observador, en este caso
el investigador, defina o determine, asi cada
modo o cantidad determinada se espera pro-
duzca un cambio o variacién en el objeto de
interés, es decir, en el tipo de influencia; en
Asch, la conformidad, en Sherif, la normaliza-
cion y, en Moscovici, la innovacion y en Mil-
gram la obediencia.
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Detallando lo anterior, en el experimento de
Asch y el de Moscovici se definen un conjunto
de variables que se espera causen cambios 0
variaciones en la respuesta de los sujetos ex-
perimentales, asi, Asch observé como la can-
tidad del grupo, el orden de respuesta, entre
otras, afectaba la opinién del individuo frente
al grupo. De la misma manera, Moscovici su-
puso que variables parecidas podrian afectar
la innovacion o influencia de la minoria. Adi-
cionalmente, ambos estudios comparten el
formato o modelo de la condicion experimen-
tal: un grupo de personas (complices e inge-
nuos) en una condicién de evaluacion de un
estimulo visual, en un caso longitudes de li-
neas, en el otro, los colores de transparencias
o diapositivas proyectadas.

Respecto al estudio de Sherif (1936), sobre
formacion de normas, el paradigma experi-
mental también se sirve de la evaluacion de
un estimulo luminoso, sin embargo, no se in-
tenta apreciar como la presion de una persona
o varias producen cambio en el juicio del otro,
sino como el grupo genera una norma sin la
aparente presion de uno de sus miembros, en
este sentido, se considera que en la normali-
zacion los juicios de las personas se combi-
nan para generar una opinién compartida. De
tal manera, en el paradigma experimental de
Sherif (1935, 1936), no se requiere de uno o
varios complices que induzcan una respuesta,
sino mas bien la falta de ellos, de marcos de
referencia, opiniones o elementos de compa-

racion.

Algunos ejemplos cotidianos

ISSN: 3061-7340



Los procesos de conformidad, innovacion,
normalizacion y obediencia se pueden apre-
ciar en distintos escenarios o situaciones dia-
rias, algunos son mas faciles de apreciar que
otros, por ejemplo, la conformidad se puede
verificar en nuestras interacciones con nues-
tros grupos de amigos, mientras que la obe-
diencia podemos observarla en la sujecion de
nuestro comportamiento a las instrucciones de
personas de mayor rango o jerarquia que el
nuestro, como los abuelos, padres, tios o
bien, en los entornos laborales con nuestros

jefes o superiores.

De manera concreta, la obediencia a la au-
toridad se aprecia cuando un padre le ordena
a su hijo o hija algo y esta lo acepta, aunque
este en desacuerdo con la indicacion. De la
misma manera, ocurre con un jefe al dar una
indicacion a un trabajador, o bien, un profesor
opinando respecto a algo, y los alumnos acep-
tando. Verbalmente, los individuos apelan a la
mayoria o entidades no individuales, cuando
emplean el plural para afirmar algo, como
‘nosotros creemos que lo mejor para ti” o
“todos en la familia creen”, o incluyen en sus
juicios a grupos u organismos como respaldo,
“los expertos afirman”, “la empresa cree” o “la

universidad espera que compartan su vision”.

En cuanto a la innovacion, se observa en
condiciones de una persona que tiene una po-
sicion minoritaria versus una mayoritaria. Para
retomar los ejemplos anteriores, en un salon
de clases, donde un alumno expone un punto
de vista distinto al de la mayoria del grupo in-
cluido el profesor. En este caso, de acuerdo
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con lo observado por Moscovici et al. (1969),
el cambio de la mayoria no se expresara de
manera inmediata como en el caso de la con-
formidad, sino a través del tiempo, y siempre y
cuando la persona exhiba un comportamiento
consistente o estable. Se debe recordar que
una de las aportaciones de Moscovici al cono-
cimiento de la influencia es llamar la atencion
sobre los estilos de comportamiento que emi-
ten las fuentes de influencia o individuos que
desean influir. Otro caso, entre muchos, se
puede observar de un hijo a los padres o fami-
liares de mayor estatus, del empleado al jefe,
es decir en todas las relaciones asimétricas
entre los individuos, de uno contra muchos.
Un ejemplo ficticio, de influencia minoritaria,
muy entretenido, se puede apreciar en la peli-
cula de 1957, 12 hombres en pugna, con titulo
en inglés 12 Angry Men (Lumet, 1957).

Si bien la influencia de un grupo a través de
la conformidad, y la que hace la minoria a la
mayoria mediante la innovacion, son eventos
frecuentes en la vida cotidiana (basta obser-
varlos constantemente en las familias), la nor-
malizacion es mas dificil de apreciarse, pues
se requiere de escenarios sociales donde los
que interactuan se encuentren ajenos a la
presion social, o bien, a la necesidad de con-
vencer a otros. Un ejemplo de este tipo de cir-
cunstancia pude ser las mesas de trabajo en-
tre pares o individuos con la misma jerarquia,
donde se tiene que llegar a un consenso res-
pecto a resolver un problema o situacion, por
ejemplo, cuando un grupo de hijos conversa
sobre la mejor forma de comunicar un proble-
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ma o decision a sus padres, y no poseen in-
formacion previa de cémo reaccionaran aque-
llos ante una circunstancia parecida.

Conclusiones

La psicologia, desde que se institucionalizd
como ciencia en 1879 con la creacion del la-
boratorio en Leipzing por Wundt (Alcantarilla,
Garcia y Garcia, 2023), ha estudiado al indivi-
duo interactuando con otros, es decir, el com-
portamiento social. A partir de alli uno de los
fendmenos de preocupacion, en particular pa-
ra la psicologia social, ha sido la influencia so-
cial. Este fendmeno ha sido estudiado desde
diferentes posturas o modelos, de los cuales
tres se han distinguido como los mas repre-
sentativos: la conformidad, la obediencia, la

innovacion y la normalizacion.

El primero ha sido estudiado en laboratorio
observando como un grupo afecta a un indivi-
duo o grupo menor, este tipo de efectos se
pueden observar en las interacciones que los
individuos sostienen con grupos mayoritarios,
como ocurre en un salén de clases o en una
reunion vecinal, en donde el sujeto alinea sus
conductas u opiniones a las normas del grupo.
El segundo puede percibirse cuando figuras
revistadas de autoridad, como un profesor,
una madre o un jefe laboral, dan una instruc-
cion y el individuo, esté o no de acuerdo con
ella, la acata.

La innovacion, por el contrario, va en un
sentido diferente, ya que se aprecia cuando
un individuo cambia la opiniéon del grupo o un
individuo de mayor jerarquia, lo que se puede

DOXA'Y EPISTEME

apreciar de un hijo hacia un padre, de un
alumno hacia un profesor, de un subalterno
hacia un jefe, entre otras.

La normalizacion, se observa cuando los
individuos se ponen de acuerdo, para opinar o
formar un juicio diferente al que tenian antes
de este, no hay un dominio del juicio de uno
sobre los demas o de los demas sobre uno.

Tener en cuenta los procesos de influencia
social nos permite explicar porque las perso-
nas cambian de opinidn o postura, sobre as-
pectos de los que, de manera inicial, no tiene
algun juicio, o bien, aun teniéndolo no quieren
confrontar a una autoridad o adoptan uno
nuevo por convencimiento. Asi, por ejemplo,
podemos entender porque una persona al ver
en television o una red social la opinidén de un
experto puede hacerse de un juicio o cambiar-
lo por el simple hecho de que quien lo emite
es un “experto”, y no se detiene a indagar mas
alla de este punto, aunque ponga en entredi-
cho lo que pensaba previamente, lo que pudo
evidenciarse en circunstancias como las vis-
tas en el afno 2020 durante la contingencia sa-
nitaria por Covid-19.

Debe resaltarse que la influencia social es
un fendmeno natural que, en ocasiones, pue-
de tener consecuencias negativas para las
personas, como ocurre cuando un grupo de
amigos influye en un miembro para llevar a
cabo alguna conducta de riesgo, pero, en mu-
chos otros casos, también puede tener conse-
cuencias benéficas para los individuos, como

adoptar conductas prosociales siguiendo el
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ejemplo de otros integrantes de nuestra comu-
nidad. De esta forma, el conocimiento riguroso
sobre los mecanismos de la influencia social
puede ayudar a los cientificos a proponer in-
tervenciones sociales que contemplen el efec-
to que dicho fenbmeno tiene en el comporta-
miento humano. Por lo tanto, invitamos al lec-
tor a abordar dos actividades, incluso en con-
junto con amigos y familiares: en primera ins-
tancia, considerar que la influencia social esta
en todas partes, lo cual, debe alertarnos de
los peligros o beneficios de la misma y, ante
todo, siempre tenerla en cuenta para tomar
mejores decisiones basadas en la evidencia
cientifica; en segundo término, reflexionar so-
bre la manera en que la influencia social pue-
de ser un elemento importante para el bienes-
tar de las sociedades.

Sirva lo presentado en este articulo como
una base para seguir indagando respecto a la
influencia social y como un punto de partida
para pensar en las posibilidades que el cono-
cimiento riguroso de los fendmenos sociales
nos ofrece para la comprension y la modifica-

cion del comportamiento humano.

Glosario

Complice.- en el contexto de la investiga-
cion experimental, es aquella persona que si-
mula ser un sujeto experimental, pero en reali-
dad sigue instrucciones especificas de parte
de quienes realizan la investigacion, para in-
fluir de determinada manera en el grupo de
sujetos experimentales.

Condiciéon experimental.- situacién que es
manipulada por quienes realizan una investi-
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gacion experimental, con la finalidad de obser-
var el efecto que dicha situacion tiene sobre
algun fenomeno de interés

Efecto autocinético.- se trata de una ilusion
Optica en la cual un punto de luz fijo en un am-
biente con minimas referencias visuales, co-
mo un entorno oscuro, parece moverse. La
ausencia de dichas referencias hace que el
cerebro no pueda comparar adecuadamente
dicha luz con otros elementos del entorno.

Psicologia social.- rama de la psicologia
que estudia el comportamiento humano en su
medio social.

Relacion asimétrica.- un tipo de interaccion
entre personas, en la cual el poder, la influen-
cia, el estatus, o algun otro aspecto social-
mente relevante, tiene una distribucion de-
sigual entre los que componen dicha relacion.

Sujeto experimental.- toda aquella persona
(también otros tipos de animales) que es so-
metida a alguna condicion experimental para
observar el efecto de ésta sobre ella. El sujeto
puede conocer el propdsito del estudio, aun-
que en algunos casos no, para evitar sesgos
en su comportamiento. Si es este el caso,
suele llamarse sujeto ingenuo.

Variable independiente.- en una investiga-
cion cientifica, la variable independiente es la
presunta causa de algun fenémeno o variable
dependiente.
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