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Abstract: 
 

Este capítulo revisa los desarrollos teóricos  y empíricos contenidos en las investigaciones 

sobre la influencia social y la persuasión basada en el mensaje publicadas durante el período 

comprendido entre 1996-1998. En estos trabajos se identifican tres motivos centrales que generan 

cambio y resistencia de actitud. Estos implican la relación con el yo, con otros y las recompensas y 

castigos que pueden proporcionar, así como una comprensión válida de la realidad. Dichos 

motivos tienen consecuencias para el procesamiento de la información y para el cambio de actitud 

en contextos públicos y privados. Al estudiar las funciones de las actitudes también abordamos los 

motivos en la persuasión y la teoría de la disonancia cognoscitiva. Además, el capítulo revisa los 

aspectos relativamente exclusivos contenidos en cada material: respecto a la persuasión considera 

los mecanismos afectivos y cognitivos subyacentes al cambio de actitud, especialmente en los 

modelos de procesamiento dual, así como las reacciones afectivas de los receptores y el sesgo en 

el procesamiento. En cuanto a la influencia social, el capítulo considera cómo las actitudes están 

presentes en las relaciones sociales, incluyendo la teoría de la identidad social y la influencia de 

los grupos minoritarios y mayoritarios. 
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INTRODUCCIÓN 

 

Este capítulo revisa los desarrollos teóricos y empíricos de las 

investigaciones sobre cambio de actitud centrados en  dos áreas  

tradicionales de investigación: el estudio de la persuasión basada en el 

mensaje y el estudio de la influencia social. En el paradigma de la 

persuasión los intentos de influencia incluyen, típicamente, la 

argumentación detallada que se presenta al sujeto receptor en un contexto 

y en una condición de interacción social mínima. En contraste, los 

planteamientos sobre el papel de la influencia social normalmente se 

refieren a la información relativa a la posición de la fuente, pero ésta se 

incluye en un contexto social más complejo que puede cubrir, además, la 

interacción entre los sujetos participantes. Debido a la marcada continuidad 

en los análisis teóricos y los hallazgos empíricos surgidos bajo estas líneas 

de investigación en años recientes, esta revisión explora ambas tendencias. 

Se enfatiza en particular la investigación publicada entre 1996 y 1998, 

debido a que la revisión anterior de Petty et al (1997) se ocupa de los años 

anteriores.  

 

Ante el hecho de que la investigación sobre influencia social tiene un 

papel significativo en esta revisión, nos vemos obligados a prestar atención 

limitada a  otras áreas de investigación consideradas en el pasado de 

capital importancia. El trabajo sobre la estructura de las actitudes  y la 

relación actitud-conducta ha continuado desarrollándose, así Eagly & 

Chaiken (1998) proporcionan una revisión excelente en esa área;  también 

es importante, a pesar de algunas superposiciones con esta revisión, la 

efectuada por  Petty y Wegener (1998 a), Cialdini & Tros (1998), y Chaiken 

et al (1996b). Otra área de investigación  no contemplada en  este capitulo 

es el trabajo  sobre actitudes intergrupales y estereotipos (Brewer  & Brown, 

1998, Fiske, 1998). 
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MOTIVOS PARA COINCIDIR CON OTROS 

 

Una característica de la investigación sobre el papel de la influencia social 

es la identificación de motivos múltiples que determinan el acuerdo o desacuerdo 

con otros. Durante 40 años el organizador en esta área ha sido el esquema de 

motivos duales, el cual establece diferencias entre influencia informacional, 

es decir,  aceptar la información obtenida de otros como evidencia sobre la 

realidad, y la influencia normativa, que implica conformidad con las 

expectativas, que podría ser “otra persona, un grupo o uno mismo” (Deutsch & 

Gerard 1955: 629). 

 

En la actualidad las teorías sobre los motivos para el cambio actitudinal  y la 

resistencia a la persuasión parecen converger en una distinción tripartita (ej. 

Chaiken et al 1996a, Cialdini & Trost 1998, Jonson & Eagly 1989, Wood 1999; 

para una presentación inicial sobre este tópico ver Kelman 1958). Aunque cada 

una de estas tipologías posee aspectos específicos, un elemento común  es que el 

cambio de actitudes puede ser motivado por aspectos normativos para  

 

(a) mantener la coherencia y la evaluación favorable del yo, y  

mantener una relación satisfactoria con otros en función 

(b)  de las recompensas y castigos que pueden proporcionar, 

 en relación a   

(c) la comprensión del papel de la entidad o tema en los me- 

canísmos de influencia.  

 

Así, por ejemplo, Cialdini & Trost (1998) identifican las metas conductuales 

de la influencia social de los receptores como un manejo del autoconcepto, 

construyendo y manteniendo relaciones y actuando efectivamente. Chaiken et al 

(1996a) distinguen entre los motivos ego-defensivos de las personas para 

alcanzar una identidad valiosa, coherente, aquellos que sirven para obtener una 
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determinada impresión ante los otros, así como los motivos de búsqueda de 

validez para evaluar de manera precisa la realidad externa. 

 

Los investigadores que estudian la influencia social,  tradicionalmente han 

supuesto que los motivos informacionales y normativos se asocian con un 

mecanismo único que da lugar a un cambio de actitud de forma única. La 

necesidad de una tener una posición informada, supuestamente correcta, orienta 

al receptor del mensaje para procesar el contenido de la apelación y produce un 

cambio permanente en sus juicios. Este punto de vista ha desafiado las 

propuestas contenidas en los modelos de procesamiento dual de la persuasión 

(Eagly & Chaiken 1993, Petty & Wegener 1998a), especialmente por la 

demostración de que los motivos informacionales o de búsqueda de exactitud 

pueden conducir a un procesamiento exhaustivo, a un cambio permanente de la 

actitud o a un procesamiento más superficial o temporal. En el contexto del 

modelo dual, los motivos para el cambio no se relacionan preferentemente con los 

mecanismos de cambio o a las consecuencias. 

 

Dos estudios recientes apoyan el análisis de la persuasión proporcionando 

evidencia de que los motivos normativos e informacionales pueden afectar la 

influencia a través de un conjunto de mecanismos de procesamiento de la 

información (Chen et al 1996, Lundgren & Orislin 1998).  Lundgren & Prislin (1998) 

encontraron que cuando se motivaba a los participantes a ser precisos, éstos 

seleccionaron argumentos  bilaterales (ej. a favor y en contra) del tema central,  

generando pensamientos relativamente balanceados en la evaluación de cada una 

de las dos posiciones, y mostraron actitudes relativamente neutrales. En contraste, 

cuando los participantes eran motivados para mostrar una impresión favorable 

respecto a un compañero de interacción, escogieron leer argumentos que eran 

congruentes con el punto de vista que sostenía su par, generando pensamientos y 

actitudes que coincidían con la posición del compañero. Finalmente, cuando se 

motivaba a los participantes a defender sus propias posiciones, ellos escogieron 

leer argumentos que sustentaban sus propios puntos de vista, para lo cual 
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generaron pensamientos que apoyaban su posición y mostraron actitudes 

relativamente polarizadas. Más aún, el análisis para evaluar la mediación reveló 

que la favorabilidad de los pensamientos de los participantes  influyó, al menos 

parcialmente,  sobre los efectos de los motivos en el cambio de la actitud. Así, 

parece que los efectos de las actitudes surgen en parte debido a los motivos de 

exactitud,  dando origen a una orientación de procesamiento  característico de una 

mente abierta, donde los motivos de impresión dan origen a una orientación 

agradable y los motivos de defensa crean una orientación protectora que mantiene 

los juicios  existentes. 

 

 Estos dos estudios también apoyan el supuesto de que los motivos de los 

receptores están asociados con formas únicas del cambio actitudinal. 

Independientemente del motivo inicial que dirige los juicios que las sustentan, las 

actitudes que los miembros participantes expresan a sus compañeros de discusión 

se mantienen cuando las personas indican posteriormente sus juicios en privado 

(Chen et al 1996,Lundgren & Prislin, 1998). De especial interés es la persistencia 

de las actitudes destinadas a proporcionar una impresión favorable. 

Contrariamente a las teorías clásicas sobre la influencia social, las actitudes 

dirigidas por motivos normativos vinculados a la impresión no son más “elásticos” 

que cuando las actitudes son dirigidas por motivos informacionales y de búsqueda 

de exactitud. Por el contrario, parece que los motivos de impresión y de defensa, 

al igual que los  motivos de exactitud  estudiados extensamente en la investigación 

basada en la persuasión a través de los mensajes, puede llevar a un 

procesamiento sistemático de la información relevante que redunda en juicios 

estables.  Estos hallazgos apoyan los resultados de las investigaciones previas  en 

las cuales los motivos de impresión se vinculaban con el procesamiento superficial 

y cambios temporales en los juicios de los sujetos (ej Cialdini et al 1976). 

Discutiremos más adelante los factores que determinan si los motivos instigan 

procesamientos profundos o más superficiales. 
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Influencia Pública versus Privada 

 

 Los investigadores a menudo han señalado, en los paradigmas de 

influencia social, que el motivo para el cambio de actitudes está centrado en la 

continuidad de los juicios de los receptores en contextos públicos y privados. 

Encuentran en sus investigaciones que en los ambientes públicos los receptores 

creen que la fuente de la apelación o los miembros del grupo experimental están 

vigilando sus respuestas, mientras que en contextos privados los receptores creen 

que los otros no están conscientes de sus juicios. Supuestamente, las actitudes 

que se mantienen en contextos públicos y privados son respuestas internalizadas 

que resultan de procesamiento de pensamientos asociados con motivos bien 

precisos, mientras que las actitudes que se expresan en público pero no en 

privado reflejan presiones normativas, tales como la aceptación de la fuente o del 

grupo.  

 

 Estudios empíricos recientes sugieren otras explicaciones diferentes a la 

falta de continuidad entre juicios públicos o privados, pues esta alternativa no 

permite un diagnóstico confiable de los motivos de los receptores. Como se 

describió anteriormente, esta no es la única fuente de los motivos informacionales: 

ellos también pueden emerger de motivos sociales  tales como el deseo de 

parecerse a los otros (Chen et al 1996, Lundgren & Prislin 1998). La evidencia 

encontrada respecto a la estabilidad de los juicios en contextos públicos y privados 

ha conducido a evaluar su influencia en los juicios,  tal y como está expresado en 

el paradigma de Asch, donde los participantes son expuestos a juicios obviamente 

incorrectos, y  el acuerdo con sus pares se interpreta como una aceptación pública 

y superficial debida a la presión social a la que se encuentran sometidos.  Aún en 

la síntesis meta-analítica  desarrollada por Bonf & Smith (1996), con base en 97 

estudios donde se  utilizó el paradigma de influencia de Asch, éste no revela un 

mayor acuerdo ante contextos de expresión de las actitudes públicas o privadas.  
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Parece entonces que los motivos sociales de acuerdo afectan las actitudes tanto 

en público como en ambientes privados. 

 

 La ausencia de diferencias sistemáticas entre la expresión de juicios 

públicos o privados se pueden atribuir a un buen número de factores. Uno es que 

los motivos de acuerdo de los receptores pueden tener efectos relativamente 

extendidos que se generalizan a nuevos contenidos, en los cuales los motivos 

originales no son salientes o relevantes (ej. Hardin & Higgins 1996, Higgins 1981, 

Ruscher  & Duval 1998). Los efectos extendidos pueden ocurrir bien cuando los 

juicios motivados iniciales se recuperan en nuevos ambientes o cuando se 

recupera la información en la cual se basan dichos juicios, dado que el 

procesamiento motivado tiende a producir una representación sesgada de la 

información original. Así, debido a que los motivos afectan los juicios, las 

motivaciones iniciales para el procesamiento pueden tener efectos que 

trascienden el contexto, por lo que la posición sustentada en contextos públicos 

también puede mantenerse en el ámbito privado. Kassin & Kiechel (1966) 

proporcionan un ejemplo importante de las consecuencias del procesamiento 

motivado, al simular un procedimiento de interrogatorio a sospechosos de haber 

cometido un crimen, acusando (falsamente) a los participantes de haber 

perpetrado un acto de negligencia mientras transcribían unos datos en el 

computador. Cuando los participantes no tenían certeza respecto a su inocencia 

(debido a que transcribían a gran velocidad), aceptaban un reporte sobre sus 

acciones y en sus argumentos confesaban su responsabilidad. Para la mayoría de 

los participantes la confesión no era una simple complacencia.  Más de la mitad de 

los sujetos reportaron en una discusión subsiguiente que habían se habían 

comportado en forma negligente, y un tercio de ellos se confabularon para dar 

detalles que apoyaban sus falsos alegatos. 

 

 Mas aún, la distinción entre contextos públicos y privados sugiere un punto 

de vista abiertamente simplificado del impacto social , donde se iguala la 

presencia con la vigilancia. Allport (1985), al formular su famosa definición de 
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psicología social, proporciona un punto de vista considerablemente más 

diferenciado sobre el papel del impacto social, en el cual los efectos de otros se 

ponen de manifiesto solo si  su presencia es “real, imaginaria o implícita”. Debido a 

que las características importantes del impacto social puede ser consideradas 

tanto en contextos públicos como privados, las actitudes que son afectadas por 

estos hechos pueden sostenerse entre distintos contextos. Por ejemplo, la 

manipulación que hacen Baldwin & Holmes (1987) del impacto social se alcanzaba 

simplemente con instruir a los participantes femeninos para pensar igual que dos 

de sus pares mayores. Las mujeres que eran mayores, ante un  material 

sexualmente explícito que debían leer  en un contexto supuestamente no 

relacionado, no reportaron vínculos particulares. Presumiblemente, en ellas se 

activaron otros estándares morales con la manipulación  inicial que continuaron 

ejerciendo impacto al enfrentar experiencias subsecuentes. 

 

 Las perspectivas teóricas formuladas necesitan progresar más allá de la 

simple distinción entre la expresión pública y privada de las actitudes, si los 

elementos de presión social relevantes respecto al cambio de actitudes son 

estables en diferentes ambientes o contextos. Por ejemplo, en una síntesis meta 

analítica de la literatura sobre la influencia de la minoría (Wood et al, 1994), se 

encontró que las fuentes de bajo consenso resultan comparables tanto en 

contextos públicos como privados. Así, parece que el cambio actitudinal no está 

controlado por la vigilancia y el miedo a coincidir con una minoría desviada en 

publico, pudiendo generar entonces desajustes, vergüenza, desequilibrio social y 

ser objeto de rechazo por parte de los otros. El acuerdo varía, sin embargo, con 

otros aspectos del contexto de influencia: la forma cómo se miden directamente 

las actitudes. Las medidas directas evalúan las actitudes en lo que respecta al 

tema de la apelación, estando los receptores conscientes de que su juicio (público 

o privado) puede alinearlo con la posición de la fuente. Las medidas indirectas 

pueden, por ejemplo, evaluar actitudes en tópicos tangencialmente relacionados 

con la apelación y los receptores estarán menos conscientes de que sus juicios se 

pueden adaptar a la fuente de influencia. Se encontró entonces que el impacto de 
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las minorías era menor en las medidas directas que en las indirectas. Wood et al 

(1994) concluyeron que la resistencia de los receptores  al registrar medidas 

directas se debe a su propio conocimiento personal respecto a que sus juicios se 

pueden alinear con una fuente perteneciente a una minoría desviada. Parece 

entonces que la influencia de la minoría se inhibe por la consideración que hace el 

receptor de la favorabilidad e integridad de su autoconcepto y su lugar en estos 

grupos de referencia, y que estos motivos se mantienen tanto en contextos 

públicos como privados (ver mas abajo)  

 

 El análisis actual de la expresión de las actitudes en contextos públicos y 

privados también plantea el problema sobre el supuesto común de que cuando los 

juicios públicos y privados difieren en precisión, los expresados en privado se 

consideran mas confiables debido a que la expresión pública puede estar sesgada 

para concordar con motivos sociales. Aunque algunos hechos en contextos 

públicos (tales como normas políticas) pueden comprometer la exactitud de la 

expresión de las actitudes, algunos aspectos parecen aumentar el análisis racional 

y, en otras ocasiones, aumentar la exactitud. Cowan y Hodge (1966) demostraron 

que a medida que los contextos públicos aumentan la explicación de los juicios 

percibidos, las personas dan  respuestas más razonadas y conscientes en publico. 

En forma similar, Lambert et al (1966) argumentan que las expectativas de 

discusión pública permite a las personas focalizar sus propias actitudes y las 

estimula a mantener sus creencias; así, se encuentra que las actitudes juegan un 

papel importante como guía de los pensamientos y acciones en contextos públicos 

o privados.  

 

 Finalmente, dado que en los paradigmas de influencia social los sujetos 

respondientes a menudo expresan primero sus juicios públicamente y luego de 

manera privada, entre los contextos de juicios pueden encontrarse efectos de los 

iniciales sobre los subsecuentes. La investigación sobre el impacto de la conducta 

sobre las actitudes ha demostrado que la interpretación que las personas hacen 

de sus declaraciones públicas  y otras relaciones actitudes-conductas relevantes 
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pueden instigar cambios en actitudes  sostenidas privadamente,  a fin de hallar 

correspondencia con los actos públicos (ver Chaiken et al, 1996b). Esta 

investigación también ha demostrado que los planteamientos públicos sobre las 

actitudes que son de veracidad cuestionable (ej. cuando una declaración publica 

se da con elementos de baja escogencia o alta recompensa) no afecta la actitud 

expresada en contextos privados (ver abajo). Sin embargo, Maio & Olson (1998) 

proporcionan una evidencia intrigante en la que, en condiciones de baja 

escogencia, el acto de proporcionar un juicio actitudinal puede aumentar la 

accesibilidad de la propia actitud en la memoria, y así la accesibilidad de la actitud 

puede afectar los juicios posteriores relevantes respecto a otras actitudes referidas 

a contextos similares. 

 

 

LOS MOTIVOS EN LA INVESTIGACION EN PERSUASIÓN. 

 

Teorías Funcionales. 

 

 

 En un recuento sobre el papel de las funciones de las actitudes sobre la 

influencia, se ha encontrado que los intentos persuasivos probablemente serán 

efectivos en la medida en que la función de o la razón para sostener la posición 

señalada en la apelación se ajuste a la función subyacente en las actitudes de los 

receptores (Lavine & Zinder 1996, Murria et al 1996 estudio 2). Por ejemplo, 

Lavine y Zinder (1996) reportaron que para aquellas personas que generalmente 

son sensibles a las consecuencias sociales de sus conductas (ej. alto 

automonitoreo), los llamados que enfatizan las funciones sociales del voto (ej 

aumentando la atractividad ante otros) producen una evaluación más favorable y 

un mayor cambio de actitud que las apelaciones que enfatizan las funciones 

expresivas de valor (ej. la forma de expresar los valores). En cambio, para las 

personas que tratan con disposiciones internas (ej bajo monitoreo), las 

declaraciones con argumentos expresivos de valor producen evaluaciones más 
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favorables y son más persuasivas. Más aún, para la mayoría de las personas 

ciertos temas se pueden asociar con funciones actitudinales. Aunque no ubicables 

específicamente dentro de un marco funcional, el análisis realizado por Rothman & 

Salovery (1997) sobre mensajes relacionados con la salud sugiere que la 

influencia será mayor cuando la orientación de la apelación se ajuste con la 

orientación intrínseca del tema de salud en sí mismo.  Así, las recomendaciones 

para ejecutar conductas que permiten detectar enfermedades (ej. el autoexamen 

de mama), implican potencialmente riesgo, por lo que los contextos con baja 

apelación tienden a ser más efectivos, mientras que las recomendaciones para 

desarrollar conductas preventivas (ej. ejercicio) pueden tener consecuencias 

positivas y así, en contextos de consecuencias positivas y con apelaciones 

orientadas a la ganancia, también tienden a ser efectivas. 

 

 En otro orden de ideas, el solapamiento entre las funciones de las actitudes 

y  la orientación del mensaje no siempre resulta en un incremento de la 

persuasión. Petty & Wegener (1998b) demostraron que la acción de emparejar 

mensajes aumentó el escrutinio del contenido pero la persuasión sólo aumentó 

cuando el mensaje contenía argumentos fuertes, bien pensados, y ello no ocurrió 

en presencia de argumentos débiles. Debido quizás a que los mensajes pareados 

enfatizan funcionalmente aspectos importantes del autoconcepto de los 

receptores, este procesamiento no siempre será objetivo e insesgado. Tales 

llamados o proclamas pueden instigar una orientación bien pensada pero 

defensiva, en la medida en que los receptores tratan aspectos valiosos para si. 

Por ejemplo, Tykocinski et al (1994)  argumentaron que los mensajes enmarcados 

en el ajuste de las experiencias reales de las personas y de los aspectos 

relacionados pueden que producir inconformidad mediante la identificación de 

metas relevantes que no han sido adoptadas. Así, tales mensajes pueden, con 

una alta probabilidad, producir contraargumentos y resistencia al cambio. En forma 

similar Marsh et al (1997) reportaron que los mensajes persuasivos que enfatizan 

una función actitudinal importante (ej. el tema de las fraternidades en el campus 
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universitario para los estudiantes) se procesan cuidadosamente de manera 

defensiva y, en consecuencia, tiene muy poca influencia. 

 

Teoría de la Disonancia Cognoscit iva. 

 

 Esta clásica teoría motivacional que analiza como cambian las actitudes 

para mantener la consistencia cognitiva aún continúa atrayendo interés. La noción 

original de Festinger (1957) respecto a que la disonancia surge de la 

inconsistencia psicológica entre cogniciones vinculadas entre sí ha sido 

extensamente modificada en investigaciones posteriores.  En el enfoque “new 

look” de Cooper & Fazio (1984)  la disonancia surge no de la simple 

inconsistencia, sino más bien de conductas elegidas libremente que de alguna 

manera proporcionan consecuencias negativas.  

 

 Un aspecto central tratado por los investigadores al abordar el tema de la 

disonancia ha sido la necesidad de determinar las bases motivacionales de ésta y 

la causa de los estados aversivos producidos por su activación. En el análisis del 

auto concepto de Aronson (1992) la disonancia surge de cogniciones 

inconsistentes que amenazan la consistencia, estabilidad, predictibilidad, 

competencia o bienestar moral del autoconcepto. En cambio, en la teoría de la 

auto afirmación de Steele (1988) la disonancia ocurre por la violación de la auto 

integridad general. Pero en estas dos perspectivas las consecuencias negativas 

son unos poderosos inductores de la disonancia debido a que éstas son 

inconsistentes con el punto de vista de la mayoría para actuar en forma tal que se 

eviten consecuencias aversivas. Una perspectiva alternativa sobre la activación de 

la disonancia que aún no ha sido integrada a las corrientes teóricas es la posición 

de Joule & Beauvois (1998), quienes señalan que la reducción de la disonancia 

está orientada hacia la racionalización de la conducta, más que para obtener una 

consistencia psicológica. 
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Stone & Cooper (ver Petty & Wegener 1998 a), en una interesante 

integración donde se reconoce que tanto la amenaza al auto concepto como las 

consecuencias aversivas pueden producir disonancia, proponen que la misma 

surge cuando las personas fracasan al actuar de manera consistente  con algún 

estándar propio. La disonancia podrá entonces surgir de conductas inconsistentes 

con estándares personales y no reflejar la forma en la cual las personas quieren 

ser (yo ideal) o piensan que podrían ser (debería ser); por otra parte, la disonancia 

puede surgir de la conducta que genera consecuencias aversivas y no reflejar 

cómo los otros quieren ser (auto estándares normativos). 

 

 Varios estudios apoyan la conclusión de que la motivación generada por la 

disonancia puede surgir en contextos desprovistos de consecuencias negativas. 

Los sujetos experimentales del estudio desarrollado de Harmon Jones et al (1996) 

participaron libremente en conductas sin consecuencias,  al adoptar una posición 

contra actitudinal, y señalaron haber tenido un incremento en la activación y 

cambio en la actitud hacia la posición defendida.  Igualmente Prislin & Poll (1996) 

encontraron poca evidencia de que la disonancia se origina solo cuando la 

conducta tiene consecuencias negativas identificadas, concluyendo que la 

disonancia surge cuando la conducta y sus consecuencias cambian las ideas 

existentes sobre el yo. 

 

 El paradigma del apoyo hipócrita se desarrolló para estudiar la motivación 

de la disonancia ante la ausencia de consecuencias negativas. En una 

investigación donde los participantes defendieron una posición proactitudinal, 

tomaron conciencia de sus fracasos anteriores para actuar de acuerdo a esta 

posición y, a fin de reducir la disonancia, desarrollaron acciones congruentes con 

ésta (ej. Fried 1998, Stone et al 1997). Aunque la falta de consecuencias 

negativas ante el apoyo  pro actitudinal puede indicar que tales consecuencias son 

críticas para producir disonancia, los proponentes del punto de vista de las 

consecuencias negativas señalarían que la acción de activar fracasos pasados 

para defender creencias llevaría a identificar consecuencias aversivas de los 
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mismos. Sin embargo,  Fried & Aronson (1995) apoyan  la importancia del yo en la 

instigación de la disonancia, señalando que la disonancia en este paradigma  no 

surge exclusivamente cuando las personas sólo recuerdan transgresiones 

pasadas (ej consecuencias negativas) ni caen en una defensa proactitudinal, 

teniendo experiencias con las implicaciones de estas conductas relacionadas con 

el yo. 

 

 El segundo punto importante que se enfatiza en la investigación sobre la 

disonancia son las rutas o modos múltiples a través de las cuales ésta se puede 

reducir. Aunque la conducta auto afirmativa que restablece la integridad personal 

ha demostrado ser efectiva para reducir la disonancia (Steele 1988), la 

autoafirmación no siempre es el modo de escogencia.  Cuando están disponibles 

múltiples rutas, aparentemente las personas prefieren reducir la disonancia  

cambiando directamente las actitudes y las conductas (ej modificando las 

cogniciones inconsistentes), antes que aliviarla indirectamente a través de la 

generación de autoafirmaciones (Stone et al 1997). Aún en aquellas personas con 

alta autoestima, que podrían contar con recursos para reducir la disonancia 

centrándose en aspectos positivos del auto concepto, se han encontrado que -al 

contrario- modifican sus cogniciones (Gibbons et al 1997). Otros investigadores 

han identificado las condiciones limítrofes de la utilidad de las autoafirmaciones . 

De acuerdo a Blanton et al (1997), las afirmaciones no reducen la disonancia, ya 

que ellas solo permiten que las personas recuerdan que han violado sus 

estándares (ej reafirmar la autocompasión cuando se ha actuado de una manera 

no compasiva), presumiblemente porque tales afirmaciones hacen más difícil 

justificar el acto inductor de la disonancia y los lleva a refrescar la conducta 

disonante. 

 

 Otra investigación sobre los modos de reducción de la disonancia ha 

revelado diferencias individuales en  las rutas de escogencia. Las personas que 

tienen una alta complejidad atribucional, al buscar explicaciones abstractas y  

complejas, parecen reducir la disonancia causada por la defensa contra actitudinal 
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considerando posibles justificaciones externas del acto discrepante con la actitud, 

antes que cambiar sus actitudes (Stadler &  Baron 1998).  Además, sugieren que 

la investigación  solo ha  comenzado a mostrar la variedad de modos disponibles. 

Burris et al (1997) presentan los efectos de reducción de la disonancia de 

trascendencia (reconciliando creencias inconsistentes  bajo un principio amplio) y 

la reafirmación de la creencia atacada. Un reconocimiento de la amplitud del rango  

de las rutas disponibles para la reducción de la disonancia puede ayudar a 

explicar algunas de las inconsistencias que existen en la literatura sobre 

disonancia. Por ejemplo, cuando Freid (1998) modificó el paradigma de la 

hipocresía al hacer públicos los fracasos de los participantes para activar sus 

actitudes, dichos participantes no ejecutaron conductas compensatorias 

congruentes para reducir la disonancia. En vez de ello, disminuyeron la disonancia 

causada por la transgresión  pública cambiando sus actitudes para ser 

congruentes con la transgresión conductual. 

 

 Una  perspectiva distinta es el desarrollo de modelos matemáticos formales 

de los procesos relacionados con la disonancia. Estos son sistemas paralelos que 

consideran la satisfacción representada por la disonancia como un proceso 

dinámico, holìstico y que proporcionan un medio para evaluar la consistencia y 

otros aspectos de la relación entre las creencias (Read et al 1997). En una 

aplicación de este enfoque, los investigadores especificaron una red de actitudes y 

otras cogniciones simulando cambios en la red (de acuerdo a reglas específicas 

de cómo se relacionan las actitudes/cogniciones ) hasta que se alcanzó un estado 

de consistencia, y compararon los resultados  de las simulaciones con los datos 

de los participantes en la investigación. Shultz & Leeper (1996) fueron capaces de 

utilizar esta técnica para dar cuenta con éxito de juicios de cambio en varios 

paradigmas clásicos sobre disonancia. 

 

 

ACTITUDES MUILTIPLES 
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Fuentes de Actitudes Múltiples. 

 

 Un supuesto central de muchas de las teorizaciones existentes sobre 

actitudes múltiples consideran que las evaluaciones de las personas sobre un 

determinado objeto son estables en tiempo, contexto y forma. La evidencia 

empírica de esta relación ha surgido con creciente claridad en años recientes, 

debido en parte a que ha mejorado la coherencia de los determinantes en las 

respuestas actitudinales [ej. actitudes fuertes (Petty & Krosnick 1995)] y en parte 

por la mejora de los métodos para documentar la coherencia [ej compatibilidad en 

la medida (Ajzen 1996)]]. Sin embargo, la evidencia empírica respecto a que las 

personas pueden sostener actitudes múltiples hacia un determinado objeto 

también esta surgiendo, y este perfil de disociación ha sido explicado de diversas 

formas. 

 

 La evidencia respecto a las actitudes múltiples ha sido despreciada en 

algunas oportunidades por reflejar epifenómenos (ej. el efecto del contexto,  “no 

actitudes” o actitudes débilmente sostenidas). Pero las actitudes múltiples pueden 

tener efectos más permanentes. Por ejemplo, éstas pueden variar con el contexto 

y representar construcciones temporales (ej el uso diferencial de escalas de 

calificación, anclaje y efectos de ajuste) o tendencias más internalizadas para 

indicar que están vinculadas establemente a ciertos aspectos contextuales 

(McConnel et al 1997). Además, las evaluaciones múltiples de un objeto actitudinal 

pueden emerger a partir de las estructuras de esas actitudes. Ellas pueden reflejar 

respuestas superficiales asociadas con actitudes que tienen bases cognitivas y 

afectivas mínimas, o manifestar reacciones más estables asociadas con actitudes  

que tienen componentes inconscientes  en comparación a cuando las actitudes 

son estructuralmente inconsistentes (ej Chaiken et al 1995, Prislin et al 1998), 

sostenidas con ambivalencia (Priester & Petty 1996, Thompson et al 1995) o 

asociadas con una variedad de respuestas afectivas [ej afecto futuro inmediato 

versus anticipado (Richard et al 1996 a,b, Van der Pligt et al 1998)]. 
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 En años recientes las actitudes múltiples han comenzado a generar interés 

en su propio terreno, gracias a un incremento en la comprensión teórica que 

proporciona una base para predecir tanto la coherencia como la disociación que 

ocurre en los juicios actitudinales (ej Mackie & Smith 1998, Wilson & Hodges 

1992). Esta es un área de investigación en desarrollo que señala un conjunto 

diverso de efectos, incluyendo actitudes dependientes del contexto, objetos 

actitudinales categorizables de manera múltiple, actitudes explícitas vs implícitas, 

construcción subjetiva construida y marco de los objetos. El tema común que 

vincula estas áreas de investigación es que las respuestas de las personas ante  

un objeto actitudinal puede reflejar diversas evaluaciones, representaciones 

cognitivas e interpretaciones, así como reacciones afectivas variadas. 

 

 Una fuente de disociación es la variedad de motivaciones que pueden 

subyacer a las actitudes. La disociación está implícita en la declaración de los 

teóricos de la influencia social respecto a que las personas se motivan para 

adoptar las acittudes de los grupos de referencia relevantes en la medida en que 

la identidad con esos grupos es relevante y deseable (Kelman 1958, Turner 1991). 

Esto es, las personas pueden poseer múltiples representaciones cognitivas sobre 

un tópico que es importante para mas de un grupo con los cuales ellos se 

identifican. Un apoyo preliminar a esta idea la encontramos en algunos hallazgos 

de Wood y Matz (datos aún no publicados) en los cuáles las actitudes de 

estudiantes universitarios hacia los programas de bienestar son más favorables 

cuando sus identidades sociales como personas religiosas son importantes ( 

respecto a una línea base actitudinal medida con un grupo de identidad no 

relevante), mientras que las actitudes serán menos favorables cuando sus 

identidades con conservadores políticos son importantes. Mas aún, estos cambios 

actitudinales surgieron mas fuertemente entre aquellos participantes que 

consideraban a los religiosos o a los grupos  conservadores autodefinidos. 

 

 La disociación también puede surgir de un proceso cognitivo. En la medida 

en que un objeto actitudinal (ej el yogurt) es relevante respecto a un conjunto de 
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temas y valores diversos, las personas pueden seleccionar categorías múltiples (e, 

productos diarios, alimentos saludables) cuando construyen la actitud hacia dicho 

objeto. Un número de actores determinan las categorías seleccionadas, 

incluyendo la accesibilidad de las categorías de las actitudes (ER Smirth et al 

1996). Más aún, un simple objeto actitudinal puede generar múltiples 

representaciones en la memoria cuando se almacena información relevante a la 

actitud separadamente de las evaluaciones generales del objeto (Hastie & Park 

1986). En efecto,  McConnell et al (1997) demostraron que diferentes actitudes se 

pueden generar en contextos diferentes para un simple objeto actitudinal cuando 

los preceptores no intentan, en línea, formar una actitud integrada. Así pueden 

surgir múltiples representaciones de un tema a partir del procesamiento de la 

información en ambientes de influencia social. Después de haber sido expuestos a 

los juicios de otros en una declaración de influencia, los receptores podrán 

recuperar esta información bajo algunas circunstancias sin reconocer la fuente. 

Adicionalmente los receptores pueden adoptarlas como sus propias respuestas 

(Betz et al 1996). 

 

 Las disociaciones también pueden surgir como subproductos de una 

variedad de procesos a través de los cuales se generan juicios relevantes 

referidos a la actitud. Los juicios explícitos, conscientes, difieren en un variado 

número de formas respecto a los juicios que son implícitamente sostenidos, 

incluyendo los tipos de información considerados (Ajzen 1996, Greenwald & Banaji 

1995). Por ejemplo, Wittenbrink et al (1997) sugieren que las medidas explícitas e 

implícitas de prejuicio racial se correlacionan sólo moderadamente debido a que 

es más probable que las personas basen sus juicios explícitos en una ideología 

igualitaria, por lo que entonces sus actitudes explícitas hacia las minorías raciales 

serán más favorables que  las implícitas. 

 

 

Influencia y Actitudes Múltiples 
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  Las estrategias de influencia han enfatizado en las múltiples 

representaciones cognitivas, las reacciones afectivas y las evaluaciones que las 

personas efectúan respecto a un determinado objeto. Asch (1940) argumentó 

inicialmente que el proceso de influencia primaria no era un cambio en la actitud 

hacia un objeto, sino más bien un cambio en las definiciones y significados 

respecto a determinado objeto. Cuando cambia el significado, las actitudes 

cambian. El vínculo entre significado y evaluación se muestra en los hallazgos de 

Bosveld et al (1997),  quienes encuentran que frente al problema del racismo las 

personas se mostraban más favorables hacia las estrategias de “acción afirmativa” 

cuando los demás afirman  que se éstas se refieren a oportunidades de igualdad, 

en comparación a acciones de discriminación. Aún aspectos sutiles, tales como  la 

forma en la cual un tópico se contextualiza o representa en una exposición, o la 

localización aparente y el momento en el cual tendrá lugar la proposición, 

afectarán las actitudes del receptor (Liberman & Chaiken 1996). Este último 

hallazgo origina importantes interrogantes para la investigación en el campo de la 

persuasión, donde se han manipulado variables tales como la relevancia personal 

en el tiempo o la ubicación en el mensaje (ej., crear un examen global final en 

nuestra universidad o en otra diferente). Típicamente, se ha supuesto que los 

receptores responden a objetos actitudinales comparables independientemente de 

la localización o momento de la proposición en el mensaje  personalmente 

relevante. 

 

 La contextualización es una estrategia de influencia que se presenta en un 

número de actitudes múltiples. En este enfoque la importancia y relevancia de 

ciertas consecuencias o atributos de un tema se enfatizan respecto a todas las  

consecuencias potenciales (Ball-Rockeach & Loges 1966, Nelson & Kinder 1996, 

Nelson et al 1997, Price & Tewksburry 1977). Por ejemplo, Eagly & Kulesa (1977) 

ilustran como las apelaciones persuasivas bilaterales referidas a debates 

ambientales han contextualizado las posiciones deseadas, tales como alcanzar 

valores defendidos por los receptores (ej una economía saludable basada en el 
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turismo,  el comercio o la industria) y contextualizada respecto a posiciones no 

deseadas, tales como alcanzar valores no buscados por el receptor. 

 

 El lector puede apreciar como los llamados que utilizan contextos difieren 

de aquellos que emplean las estrategias típicas del cambio actitudinal basados en 

los paradigmas de persuasión.  Las apelaciones usuales típicas manejadas en el 

campo de la persuasión enfatizan en las relaciones intra-actitudinales y describen 

los atributos específicos que posee ese objeto actitudinal. En contraste, tal y como 

se sugiere en el título, las apelaciones basadas en el contexto enfatizan en las 

relaciones Inter-actitudinales y colocan un tema u objeto en el contexto de otros 

topicos de esa actitud, sus valores y/o sus metas. Más aún, la contextualización 

parece aumentar la importancia de las estructuras de conocimientos y valores 

existentes. Nelson et al (1997) reportan que los efectos de la contextualización son 

más fuertes en aquellos participantes familiarizados con el tema (ej., poseer 

estructuras de conocimiento relevantes) respecto a  los que no están 

familiarizados. A pesar de estas características únicas, los modelos existentes 

sobre cambio de actitudes pueden dar respuestas apropiadas para comprender 

estos efectos. Por ejemplo, las formulaciones de expectativa-valor  pueden 

explicar los efectos del contexto a través de las variaciones en la saliencia y en la 

probabilidad de metas y valores relevantes, así como también por las variaciones 

en las evaluaciones que se les da (Ajzen, 1996). 

 

 Los mecanismos que subyacen a los efectos del contexto probablemente 

dependen de aquellos paradigmas estándar de la persuasión, en la medida en que 

los receptores estén motivados y sean capaces de procesar el contenido del 

mensaje y cualquier otra información relevante (ver discusión de los modelos de 

procesamiento dual en la próxima sección). Por ejemplo, el ímpetu para adoptar 

una nueva interpretación o una referencia para un abordar un tema puede surgir a 

partir de metas motivacionales, tales como una identidad grupal fuertemente 

rechazada. En una demostración de este proceso los estudiantes de un liceo a 

quienes se les informó que sus actitudes correspondían a las de un grupo odiado, 
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por ejemplo el Ku Klux Klan, cambiaron sus propias interpretaciones sobre el tema 

para ser diferentes a cualquier planteamiento en donde ellos aparecieran como 

racista. Así, fueron capaces de cambiar sus actitudes alejándose de aquellas 

preconizadas por el Klan (Wood et al 1996, Pool et al 1998). 

 

 

MODELOS DE PROCESAMIENTO DUAL EN LA PERSUASIÓN 

 

 La investigación sobre persuasión ha continuado enfatizando la tradición de 

las teorías respecto al modelo dual de procesamiento, al modelo 

heuristico/sistemático (Chaiken et al 1996 a) y los modelos de probabilidad de 

elaboración (Petty & Wegener 1998 a). El punto central de todas estas teorías se 

refiere a que los determinantes y procesos del cambio de actitudes dependen de 

la motivación de las personas y de su habilidad para procesar la información 

relevante sobre el tema. Cuando las personas no están intensamente motivadas 

(ej el tema no los involucra personalmente) o tienen una baja habilidad para ello(ej 

están distraídos), los juicios actitudinales se basan en los atributos fácilmente 

disponibles para la fuente, el mensaje o la situación que se evalúa vía estrategias 

de procesamiento eficientes. Por ejemplo, pueden utilizar reglas heurísticas, a 

través de un consenso que implica corrección, y así coincidir con la posición de la 

mayoría. Cuando las personas están motivadas y son capaces de procesar la 

información exitosamente, las actitudes se basan en una evaluación más racional 

y sistemática de la información relevante. De acuerdo con el modelo de 

probabilidad de elaboración, este proceso de alta elaboración incluye el 

aprendizaje del contenido del mensaje, la generación de respuestas cognitivas y 

de razonamientos inducidos por la disonancia (Petty & Wegener 1998 a). Si desea 

ampliar el estudio sobre la evaluación de las semejanzas y diferencias entre los 

modelos heuristicos/sistemáticos y el modelo de probabilidad de elaboración,  

puede revisar Chaiken et al (1996 a), Eagly & Chaiken (1993), y  Petty & Wegener 

(1998 a). 
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 Todas estas investigaciones han continuado enfatizando la búsqueda de los 

factores que aumentan el procesamiento sistemático. De acuerdo al modelo 

heurístico sistemático, las personas se motivan para elaborar pensamientos 

sistemáticos a fin de obtener un “nivel de confianza deseado” suficiente en sus 

juicios. Los factores identificados que incrementan el procesamiento sistemático 

(presumiblemente disminuyendo la confianza real o incrementando la confianza 

deseada) incluyen los siguientes: el marco de los mensajes persuasivos en una 

situación inesperada (Smith & Petty 1996), la autorelevancia del mensaje, bien por 

autoreferencia del receptor o porque se hace consciente al yo (Turco 1996); y  el 

uso en los mensajes de frases recompensantes que ambiguamente señalen 

valores más amplios, tal como -para los demócratas- la retórica de los “valores 

familiares” (Garst & Bodehhausen 1996). También se ha encontrado que ocurre un 

procesamiento sistemático cuando los receptores sostienen fuertes actitudes 

accesibles sobre el tópico del mensaje (Fabrigar et al 1998), sosteniendo actitudes 

ambivalentes (Maio et al 1996), o disfrutando del esfuerzo de la actividad cognitiva 

(ej alta necesidad de cognición: para una revisión ver Cacioppo et al 1966), 

Además los receptores pueden emprender procesamientos sistemáticos en 

circunstancias en las cuales los pensamientos cuidadosos probablemente generen 

juicios de confianza, tal como cuando los receptores creen en su propia eficacia y 

habilidad para evaluar (Bohner et al 1998 b) y cuando el mensaje se presenta en 

un lenguaje accesible o abiertamente complejo (Hafer et al 1996). 

 

 El procesamiento sistemático también puede estar presente en la 

resistencia a la persuasión. El punto de vista original de Pfau (1997), en su 

revisión de la investigación  centrada en los procedimientos de inoculación donde 

los receptores reciben información que fortalecen sus actitudes antes de la 

exposición a un ataque persuasivo. Este autor argumenta que los efectos de la 

inoculación surgen cuando se anticipan amenazas (ej la alerta de un ataque 

potencial a las actitudes, lo cual motiva un procesamiento racional que sustenta la 

posición propia o que sirve para contraatacar a los oponentes.  Mas aún, la 

resistencia al cambio de actitudes parece aumentar en la mitad de la vida de las 
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personas(Visser & Krosnick 1998). Las personas de mediana edad parecen ser 

especialmente fuertes respecto a las actitudes que sostienen para contra 

argumentar ante posiciones opuestas. 

 

 El procesamiento heurístico se utiliza cuando las estrategias de bajo 

esfuerzo llevan a  las personas a sostener actitudes con un nivel suficiente de 

confianza (Chaiken et al 1996 a). Se han identificado una variedad de claves 

heurísticas en las investigaciones recientes; por ejemplo, los familiares pueden 

proporcionar claves para el acuerdo (Howard 199), y la experiencia subjetiva de 

pensar sobre un tema puede ser una clave para ello, de modo que las personas 

adopten posiciones específicas cuando pueden fácilmente generar argumentos de 

apoyo y rechazar posiciones cuando no pueden (Rothman  Schwarz 1998). 

Además de la importancia  para comprender las claves heurísticas utilizadas en 

contextos diarios, tenemos por ejemplo las observaciones sobre mensajes 

políticos que favorecen determinadas posiciones con referencia a fuentes 

expertas, no sesgadas y fuentes con una aparente aceptación de la oposición  

( Dickerson, 1997) 

  

 

Mediación de Respuestas Cognitivas en el Cambio de Actitudes. 

 

 La investigación ha continuado enfatizando la mecánica sistemática  

subyacente  al proceso de elaboración. Una interrogante es si la valencia de las 

respuestas cognitivas del receptor sirve como mediador de la persuasión o,  si la 

valencia representa más bien una medida alternativa del cambio de actitud  y/o 

una justificación del cambio después de efectuado. Para probar la precedencia 

causal Romero et al (1996) y Killeya & Jonson (1998) manipularon directamente 

los pensamientos y examinaron sus efectos sobre las actitudes. Consistente con 

esta perspectiva, en la cual los pensamientos median el cambio, la aceptación de 

la  posición en el mensaje corresponde a la medida y valencia de los 

pensamientos generados. Mas aún, en estos estudios los análisis correlacionales, 
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así como en otros que evalúan los pensamientos generados espontáneamente (ej 

Friedrich et al 1996, Hafer et al 1996), son consistentes con el papel mediacional 

de los pensamientos.  

 

 Las conclusiones respecto al orden causal son complicadas; sin embargo, 

por los pocos estudios que reordenan las secuencias típicas probadas en los 

diseños correlacionales se ha encontrando que las actitudes pueden mediar 

exitosamente en los efectos de determinadas variables independientes sobre los 

pensamientos (Friedrich et al 1996, Maio & Olson 1998). Aún la evidencia sobre la  

mediación mutua, a través de las actitudes así como de los pensamientos, 

representan un cambio en el modelo de la respuesta cognitiva. La mediación 

mutua puede reflejar el uso simultáneo de modos de procesamiento dual. Las 

personas pueden desarrollar simultáneamente procesamiento con esfuerzo, en el 

cual una apelación instiga pensamientos que afectan las actitudes y con menor 

esfuerzo en el procesamiento,   por lo que las actitudes resultan afectadas 

directamente por la apelación, como en el caso de un análisis heurístico (Chaiken 

et al 1996 a). Cuando la apelación tiene un efecto directo en las actitudes, 

entonces los pensamientos pueden reflejar una justificación para los juicios 

actitudinales posteriores al hecho. 

 

 Otro asunto es si las respuestas cognitivas proporcionan un modelo 

suficiente del  proceso de mediación. Munro & Ditto (1997) y Zuwerink & Devine 

(1996) reportan que en el cambio de actitudes sobre tópicos relacionados con el 

prejuicio éstos se vincula con la experiencia subjetiva del afecto, además de la 

favorabilidad de sus pensamientos. Aunque es posible que la insuficiencia de los 

pensamientos como un mediador señale una limitación en las medidas (ej , la 

pobre confiabilidad o validez de la codificación de los protocolos de 

pensamientos). También es posible que el caso de  los prejuicios u otras actitudes 

con base afectiva los cambios en el impacto de las reacciones afectivas afecten 

las actitudes independientemente de las respuestas cognitivas. 
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Modelos de Procesamiento Dual e Influencia Social. 

 

 Los modelos duales también pueden proporcionar un marco para la 

comprensión del cambio actitudinal en ambientes de influencia social. Por ejemplo, 

un escrutinio cuidadoso para las respuestas de otros miembros del grupo en una 

tarea de juicio parece depender de la motivación de los participantes para actuar 

bien y de su habilidad para realizar sus propias evaluaciones de la tarea. Baron et 

al (1996) reportan que los participantes altamente motivados creen en sus propias 

evaluaciones excepto cuando los estímulos sobre los juicios se presentaban tan 

brevemente que resultaba difícil identificar  la respuesta correcta; entonces 

parecían adoptar la estrategia heurística de aceptar los juicios de los otros. En 

contraste, los participantes que estaban moderadamente motivados  utilizaron 

estrategias heurísticas como aceptar las estimaciones de los otros  

independientemente de sí éstas pueden determinar las respuestas correctas por sí 

mismas. Las claves heurísticas importantes en los contextos de influencia social 

incluyen no solo los juicios de los otros, sino también aspectos tales como la 

interacción social y las auto-presentaciones. Por ejemplo, se ha encontrado que 

los miembros de grupos más confiados en sus juicios son más influyentes en las 

discusiones, independientemente de la exactitud real de la tarea (Zarnoth & 

Sniezek 1997). 

 

 La investigación sobre la discusión de grupos desarrollada por Kelly et al 

(1997) también puede ser interpretada desde una perspectiva dual. Cuando los 

sujetos están motivados y son capaces de alcanzar soluciones precisas (ej la 

tarea tiene una solución correcta y el tiempo fue suficiente), la discusión de grupo 

implica un razonamiento con argumentación considerable. También se puede 

interpretar desde esta perspectiva el hallazgo de Shetowsky et al (1998),  respecto 
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a que en las discusiones diádicas los participantes motivados en la realización de 

actividades cognitivas (ej. alta necesidad de cognición) tienen mayor impacto en 

las decisiones del grupo. Aunque no se ha obtenido evidencias directas de que los 

participantes motivados se involucran en un análisis cuidadoso durante la 

discusión o que esto es lo que los hace influyentes, las auto-evaluaciones de los 

participantes sugieren que aquellos sujetos que valoraban las actividades de 

pensamiento donde se presentaban muchos argumentos, válidos  trataban de ser 

fuertemente persuasivos. 

 

 

Procesamiento Motivado y Corrección de Sesgos. 

 

 La investigación ha continuado documentando cómo los motivos de los 

receptores (ej. para defender el yo, mantener relaciones deseadas con otros, tener 

juicios seguros), instigan y dirigen el procesamiento sistemático, lo cual conduce a 

evaluaciones más favorables de las metas para promover -mas que entorpecer- la  

información  (Munro & Ditto 1997, Zuwerink & Devine 1996). Los motivos también 

conducen al uso selectivo de claves heurísticas, tal como confiar en el consenso 

social cuando se proporciona un soporte adecuado para la posición deseada 

(Giner-Sorolla & Chaiken 1997). 

 

 Una variedad de factores parecen motivar el procesamiento sesgado, 

incluyendo los valores del receptor (Eagly & Kulesa 1997, Maio & Olson 1998, 

Seligman et al 1996) , el auto-interés (Giner Sorolla & Chaiken 1997) y aquellos 

tópicos sobre actitudes que son altamente importantes y envolventes (Zuwerink & 

Devine 1996). Sin embargo, el papel de la habilidad en el procesamiento sesgado 

se mantiene sin aclarar. Aunque algunos autores han especulado sobre el papel 

del sesgo que ocurre cuando las personas confían en sus (presumiblemente) 

predominantes actitudes de apoyo, creencias personales y el conocimiento para 

evaluar el tópico, Biek et al (1996) encontraron que el conocimiento sólo es 

insuficiente: el procesamiento sesgado bien pensado emerge exclusivamente 
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cuando las personas que saben están además altamente motivadas para sostener 

una posición particular (ej. por un afecto muy fuerte). 

 

 También se han notado asimetrías en el procesamiento motivado. Las 

personas a veces responden  más intensamente a informaciones de carácter 

amenazante que desconfirman los puntos de vista deseados, antes que aceptar la 

información que la confirma (ver también Cacioppo et al 1997). Ditto et al (1998) 

especulan que debido a que los estímulos amenazantes probablemente conducen 

a una conducta inmediata, resulta adaptativo realizar un análisis objetivo y crítico 

de la información inconsistente con la preferencia de las personas, en oposición a 

responder más pasivamente a la información coincidente (ver también Edwards & 

Smith 1996). Sin embargo, parece probable que las personas utilizan una variedad 

de estrategias de procesamiento para  ajustarse a metas defensivas. Por ejemplo, 

una estrategia de inatención defensiva para cambiar la información puede explicar 

los hallazgos de Slater & Rouner (1996) respecto a que las personas procesan 

más cuidadosamente lo coincidente a información relacionada con la salud en 

comparación a lo amenazante (ver más abajo). 

 

 Una pregunta interesante que ha surgido en los últimos años es si las 

personas están conscientes de que pueden contraatacar sus sesgos utilizando 

atajos en sus estrategias de procesamiento. Wegener y Petty (1977) sugieren que 

las personas realizan procesos de corrección en la medida en que creen que han 

intervenido factores ajenos respecto a las verdaderas cualidades de las actitudes 

que han influido en sus juicios, en la medida en que están motivados y son 

capaces de contraponer estos sesgos. Aunque una suposición implícita señala 

que los motivos de búsqueda de validez instigan a la corrección de sesgos, 

también es posible que existan otros motivos (ej., el motivo auto relacionado de 

ser objetivos, los jueces imparciales y otros motivos relacionados con mantener la 

impresión en los demás). 
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 En una prueba de corrección de sesgos, Petty et al (1998) simularon un 

contexto en el cual era ilegítimo proceder utilizando reglas heurísticas. Se instruyó 

a los participantes para que evitaran mantener sus sesgos sobre los juicios de una 

propuesta generada por una fuente de influencia agradable  o desagradable . El 

resultado fue una aparente sobre corrección, en la cual la fuente desagradable era 

mas persuasiva que la agradable.  Mas aún, debido a que las instrucciones de 

corrección parecían afectar el procesamiento independientemente de la 

motivación de los participantes para escrutar  el mensaje, Petty et al (1998) 

concluyeron que un escrutinio cuidadoso del mensaje no incluye intentos 

espontáneos para actuar contrariamente respecto a los sesgos potenciales. 

 

 La corrección de sesgos también ocurre en situaciones de ensayos con 

jurados en los cuales la evidencia presentada posteriormente es considerada 

inadmisible por la corte. En ensayos simulados experimentalmente, descartar la 

evidencia parece depender en parte de estas razones para ser inadmisibles. La 

evidencia excluida no era confiable porque era presentada con algún motivo 

personal que tenía poca importancia, mientras que la evidencia descartada por 

razones procedimentales continuaba ejerciendo gran impacto (Fein et al 1997, 

Kassin & Sommers 1997). Además, en consistencia con  el modelo de Wegener & 

Petty (1997), se ha encontrado que las personas que intentan compensar la 

evidencia inadmisible aceptan tanto la sobre corrección como la subcorrección, 

dependiendo de si creen que la evidencia puede tener un impacto fuerte o débil en 

sus juicios (Schul & Goren 1997). 

 

 

AFECTO E INFLUENCIA 

 

Efectos de los Estados  de Humor 

 

 Varios modelos han sido desarrollados para explicar los efectos del humor 

en el procesamiento de la información  y el cambio de actitudes. De acuerdo a 
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Wegener y Petty (1996) los efectos de humor varían de acuerdo a la probabilidad 

de elaboración. Los efectos directos del humor en el acuerdo surgen ante 

procesos de baja elaboración, incluyendo la asociación de una apelación 

persuasiva con sentimientos positivos o negativos (ej condicionamiento clásico)  y 

el uso de reglas heurísticas basadas en estos sentimientos (ej., yo me siento mal y 

debe desagradarme). Cuando las personas procesan en forma extendida el 

sentimiento que les causa determinado objeto actitudinal, esto puede servir como 

un argumento persuasivo. La información que se procesa también puede ser un 

instrumento que facilite el sesgo, como en el caso de las personas atienden más a 

los mensajes que se ajustan a su humor o cuando recuerdan dicha información de 

manera más precisa (Rusting 1998). Cuando la cantidad de elaboración está en 

un nivel medio, las personas responden estratégicamente a un “humor 

controlado”. Las personas felices procesan selectivamente a fin de mantener su 

humor positivo (ej. atendiendo a la información que los hace sentir bien), mientras 

que las personas tristes son menos selectivas, porque hay un mayor potencial 

para desarrollar cualquier actividad que permita que su humor mejore. 

 

 Alternativamente, en la relación entre los sentimientos y la información, el 

humor señala la estrategia de procesamiento (Bless et al 1996, Schwarz 

1997,Schwarz & Clore 1996). En forma similar a la discusión de la sección previa  

respecto a los efectos asimétricos de los motivos para el procesamiento, los 

estados positivos sugieren un ambiente de inicio apropiado para  desarrollo de 

estrategias  heurísticas, mientras que los estados negativos indican un problema 

potencial que puede requerir evaluación sistemática. Por ello las emociones 

negativas no parecen tener las mismas implicaciones de procesamiento. Ottati et 

al (1997) encontraron que la ira reduce (marginalmente) el procesamiento 

sistemático relativo a estados neutrales, quizás porque este sentimiento implica 

contextos que requieren una respuesta rápida. 

 

 Ha surgido toda una controversia en relación a si el afecto negativo 

aumenta el procesamiento a través del manejo del humor, tal y como se sugiere 
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en el modelo de elaboración de Wegener & Petty  (1996), señalando a través de 

una situación problemática la interpretación de los sentimientos como 

moderadores de la información (Schwarz & Clore ,1966). En estos momentos los 

datos empíricos disponibles permiten la interpretación apoyando ambas 

perspectivas. Además, los hallazgos de la investigación han sido tomados como 

soporte de un tercer intento de explicación, el modelo de infusión del afecto 

(Forgas 1995), en el cual se plantea que el afecto induce pensamientos y 

conductas primariamente cuando las personas generan un procesamiento 

sistemático  de naturaleza sustantiva.  Aunque Forgas (1998) concluye que las 

pruebas empíricas sustentan la hipótesis de la infusión del afecto, los hallazgos 

sobre los sesgos de humor y el procesamiento sistemático directo de  la influencia 

sobre el mensaje también es consistente con los otros dos modelos considerados 

aquí. 

 

Apelación al Miedo 

 

 Los efectos de los mensajes que inducen miedo han sido objeto de gran 

interés en el campo de la psicología de la salud. Varias teorías han identificado las 

creencias proximales a través de las cuales las apelaciones al miedo afectan el 

proceso de influencia. De acuerdo a la teoría de la motivación de protección 

(Rogers 1983), los mensajes amenazantes que ofrecen un medio efectivo de 

ajuste con la amenaza instigan procesos de control ante el peligro, lo cual incluye 

tanto la aceptación de la estrategia de ajuste recomendada como los cambios en 

las conductas no adaptativas (Prentice-Dunn et al 1997, Sturges & Rogers 1996). 

Así, Rogers & Prentice-Dunn (1997) concluyen que casi la mitad de los estudios 

donde se han ejecutado pruebas apropiadas los resultados obtenidos apoyan la 

teoría de la máxima aceptación cuando la amenaza percibida y el ajuste son altos. 

 

 El modelo de procesamiento paralelo extendido (Witte 1992, 1998) ha 

destacado tanto la influencia del control del miedo como las respuestas de control 

del peligro. Cuando la amenaza es mayor que el ajuste las reacciones de miedo 
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pueden instigar el rechazo al mensaje a través de respuestas defensivas 

(McMahan et al 1998, Witte et al 1998). En consistencia con este punto de vista 

Aspinwall  & Brunhart (1996) reportaron que las personas que no son muy 

optimistas frente a sus propias estrategias de ajuste tienen menos probabilidad de 

atender a la información de salud amenazante respecto a aquellos sujetos que 

tienden a ser optimistas. Debido a que las respuestas de control de miedo inhiben 

la adopción de actos autoprotectivos sugeridos en las apelaciones, ello puede 

explicar los cambios de actitudes tipo “boomerang” obtenidos cuando las personas 

no creen que se ajustan efectivamente (Rogers & Prentice-Dunn 1997).  

 

 La investigación ha continuado indagando los efectos del miedo en el 

procesamiento de los mensajes, integrando el estudio de la apelación al miedo en 

modelos de estados emocionales y de ajuste más amplios que los considerados 

anteriormente.  El miedo, al igual que otras respuestas afectivas, parece impactar 

la medida del procesamiento. En presencia de niveles bajos a moderados, el 

miedo opera de manera parecida a la involucración personal  e incrementa el 

procesamiento (Rogers & Prentice-Dunn 1997). El incremento en el procesamiento 

(al menos para mensajes fuertes) puede explicar el hallazgo obtenido a menudo 

respecto a que el miedo facilita la influencia y aceptación de nuevas estrategias de 

ajuste (ej Dillard et al 1996, Millar & Millar 1996). Pero el miedo también puede 

afectar el procesamiento de forma tal que justifique las conductas de ajuste 

existente ( o de no ajuste) (Biek et al 1996). Así, el miedo en altos niveles parece 

reducir el procesamiento sistemático (ej Jepson & Chaiken 1990). En general, los 

efectos no lineales del miedo sobre el procesamiento son compatibles con la idea 

de que el miedo es muiltidimensional e implica tanto la activación y el afecto 

negativo. Las escalas de medida que se han diseñado para apreciar el 

componente de activación han encontrado que, a mayor miedo reportado (ej 

activación) mayor influencia , mientras que las escalas que se han diseñado para 

evaluar el componente de tensión negativa han encontrado que un temor mayor 

(e.j. el afecto negativo) inhibe la influencia o tiene un efecto mínimo (Celuch et al 

1998, LaTour & Rotfeld 1997). 
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GRUPO Y AUTO IDENTIDAD 

 

 La teoría de la Identidad Social (Tajfel 1981, 1982) ha ocupado gran interés 

en los estudios sobre la influencia del grupo, así como otros aspectos de la 

conducta grupal (ver Brewer & Brown 1998). Bajo el punto de vista de la identidad 

social, cuando las personas se caracterizan a sí mismas como miembros de un 

grupo, éste sirve como una referencia para establecer una comparación social, 

permitiendo que la persona adopte como propias las actitudes y creencias 

prototípicas del grupo. Avanzando con este análisis Turner (1982, 1991) plantea 

que los grupos ejercen influencia a través de un proceso específico, que denomina 

influencia informacional referente. Desde este punto de vista el acuerdo con 

otros categorizados como similares al yo aumenta la propia certeza subjetiva y 

sugiere que las actitudes compartidas reflejan una realidad externa y la verdad 

subjetiva del tópico. El desacuerdo con otros similares lleva a una incertidumbre 

subjetiva y motiva a las personas a evaluar la discrepancia a través, por ejemplo, 

de una influencia social mutua o de un razonamiento atribucional, a fin de poder 

explicar el desacuerdo. 

 

 Los datos empíricos de una variedad de paradigmas de investigación son 

congruentes con el enfoque de identidad social. El análisis de contenido realizado 

por Reicher & Hopkins (1996 a,b) sobre discursos políticos y sociales ilustra el 

papel central de las definiciones de endo y exogrupo en la persuasión cotidiana. 

Por ejemplo, su análisis de un discurso antiaborto presentado a un grupo de 

médicos revela que se define a los doctores y a los activistas antiaborto como un 

endogrupo común en relación a la salud de los otros, definiendo la actividad anti 

aborto como consonante con la identidad médica y considerando a los 

proponentes del derecho al aborto como un grupo segregado . Otras 
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investigaciones han sustentado el planteamiento de la identidad social en relación 

a la influencia central de las actitudes prototípicas en los grupos.  En las 

discusiones de pequeños grupos examinados por Kameda et al (1977) las 

decisiones finales estuvieron influenciadas más fuertemente por los miembros de 

grupo “cognitivamente centrales”, cuyas creencias iniciales sobre los tópicos de la 

discusión se solapan en su mayoría con los de otros miembros. La influencia 

superior de los miembros prototípicos era independiente de sus juicios respecto a 

las preferencias iniciales, ubicándolos en grupos de mayorías o minorías. Estos 

autores argumentan que tanto las creencias compartidas como el conocimiento 

proporcionado por la validación social bajo el punto de vista de otros miembros 

son una base en la cual otros sujetos podrían reconocer la experticia de los 

miembros prototípicos. 

 

 El análisis de la autocategorización difiere de los modelos estandard de 

persuasión en la forma de localizar los determinantes del  cambio actitudinal en la 

construcción de un grupos de identidad, más que en su comprensión del objeto de 

las actitudes.  Un tipo de evidencia presentado en apoyo a este análisis es que la 

influencia varía con los miembros del grupo (e.j. Haslam et al 1995). Otra 

evidencia es que la influencia de un grupo no depende del aprendizaje del 

contenido del llamado de influencia (McGarty et al 1994; ver tambien Haslam et al 

1996). Aunque algunas investigaciones han sugerido que la influencia endogrupo 

se acompaña por la aceptación y el aprendizaje del mensaje (ej Mackie et al 

1992),  Haslam et al (1996) argumentan que tal aprendizaje ocurre después de la 

adopción de la posición del endogrupo, cuando las personas tratan de comprender 

el punto de vista del grupo a fin de ser un miembro efectivo del mismo.  

 

 La teoría de la auto-categorización afirma que la identificación con el grupo 

tiene un efecto directo en la influencia, la cual es compatible con un proceso 

parecido a un heurístico, donde las personas son persuadidas por la similitud 

respecto a la posición en el endogrupo (ej, mi tipo de persona cree X). Además, 

existe la evidencia para otros tipos de procesamiento. La investigación empírica ha 
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identificado un número de condiciones bajo las cuales la identidad de grupo motiva 

a los receptores a realizar una evaluación sistemática, cuidadosa e interpretativa 

del mensaje, por lo que el campo de la actitud o la resistencia a la persuasión 

dependen de su evaluación. El procesamiento sistemático se ha encontrado 

cuando 
• la identidad de la fuente del grupo es relevante frente a la propia definición de los receptores 

(Wood et al 1996),  

• el tópico es relevante para los miembros del grupo del receptor (Crano & Chen 1998, Mackie et 

al 1990),  

• la posición del mensaje es representativa del consenso intragrupo y así es informativa sobre 

las verdaderas normas del grupo (van Knippengerg & Wilke 1992),  

• el llamado de influencia evalúa a un miembro del endo-grupo teniendo entonces implicaciones 

para las auto-evaluaciones de los receptores (Budesheim et al 1996).  

El procesamiento sistemático también emerge  
• cuando los receptores son incapaces de procesar heurísticamente, por ejemplo cuando la 

posición del grupo se proporciona después del mensaje (Mackie et al 1992), y  

• cuando el contexto permite el análisis cuidadoso, como en el caso donde las personas tienen 

suficiente tiempo para procesar un mensaje desde un endo-grupo saliente, potencialmente 

importante (Hogg 1996).  

Así, los datos empíricos sugieren que la influencia de grupo no opera a través de 

un simple proceso. Los motivos de las personas para alinearse con o diferenciarse 

de determinados grupos sociales puede conducir a análisis heurísticos y otras 

formas de procesamiento de información relativamente superficiales, o puede 

llevar a un procesamiento cuidadoso y sistemático de la información relevante. 

 

Consenso Social y Validez de la Información 

 

Tanto las teorías de la identidad social  como las de auto-categorización 

ofrecen una nueva perspectiva ante la interrogante de qué hace influyente a una 

información (ver tambien a Moscovici 1976). En los paradigmas de la persuasión 

basada en el mensaje los argumentos fuertes y contundentes han sido definidos 

típicamente como aquellos que vinculan el tópico actitudinal con una consecuencia 

altamente valorada la cual genera una reacción favorable a los receptores, 
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mientras que los argumentos fuertes son aquellos que vinculan el tópico con una 

consecuencia menos valorada que tiende a generar mas reacciones negativas 

(Eagly & Chaiken 1993). Los trabajos recientes dentro de esta tradición, por 

ejemplo, han examinado como la inserción de argumentos débiles en un mensaje 

fuerte puede mejorar la persuasión (Friedrich et al 1996, Friedrich & Smith 1998). 

 

 Las perspectivas de identidad social se han focalizado en los determinantes 

sociales de la validez de la información; este punto de vista se desarrolló en 

oposición al planteamiento de Festinger (1954) respecto a que las personas 

prefieren una prueba objetiva de la realidad, por lo que utilizan la evaluación de la 

realidad social  primariamente cuando no existen standards objetivos (ej en 

comparación con el punto de vista de otros). En la teoría de la auto categorización 

la evaluación de la realidad es un proceso simple en el cual las personas utilizan 

los estándares normativos de los grupos de referencia relevantes para obtener 

una comprensión valida, consensualmente compartida de la realidad congruente 

con su identidad social (Turner 1991). Como una expresión fuerte de las 

implicaciones de esta posición, Turner & Oakes argumentan que los juicios 

consensuales “son racionalmente más probables para reflejar una verdad 

profunda sobre el mundo, no porque el acuerdo siempre indique precisión, sino 

porque ha surgido de y mantiene  procesos de discusión, argumentos y pruebas 

colectivas” (1997: 339). 

 

Sin  embargo, los datos empíricos sugieren que la relación entre consenso 

social y la exactitud aparente de la información es contingente con una variedad 

de factores. La validez subjetiva surge del consenso que se establece a través de 

puntos de vista convergentes de personas independientes más que dependientes, 

a través de la validación de los propios procesos cognitivos individuales y privados 

(Levine 1996, Mackie & Skelly 1994). Más aún, el consenso social parece ser más 

impactante en algunos tipos de asuntos en comparación con otros, 

presumiblemente porque el consenso intragrupo implica una validez subjetiva más 

fuerte para algunos tópicos. Por ejemplo, el consenso de la mayoría tiene un 
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impacto especialmente fuerte sobre los juicios de preferencia personal y menos 

impacto en los juicios de estímulos objetivos, debido presumiblemente a que el 

consenso indica preferencias que probablemente se compartirán con otras 

similares (Crano & Hannula-Bral 1994, Wood et al 1994). 

 

Motivos Múltiples instigados por Grupos 

 

 En las teorías de la identidad social y la autocategorización  los motivos de 

influencia derivan grandemente del deseo de establecer y mantener una 

evaluación positiva del Yo. Así, Pool et al (1998) demostraron que cuando las 

personas mantienen un punto de vista favorable cambiando sus actitudes para 

alinearse con grupos valorados positivamente y para diferenciarse de otros grupos 

negativamente valorados. El cambio de actitudes motivado por la identidad social 

también puede ser guiado por otros tópicos auto-relacionados, tal como luchar o 

ser sincero con uno mismo  tratando de alcanzar  una auto visión coherente y 

cierta (Abraham & Hogg 1988). 

 

 El análisis tripartito de los motivos presentados en este capítulo sugiere una 

razón adicional por la cual una persona adopta o rechaza la posición de un grupo 

determinado (ver también Wood 1999). Una de estas razones se relaciona con las 

consecuencias positivas y negativas proporcionadas por los otros. Por ejemplo,  

participar con otras personas a fin de parecerse a ellos (ej recibir recompensas 

sociales y evitar castigos) es probablemente importante al  estrechar momento de 

estrechas relaciones con otros ambientes endogrupos en los cuales se valora la 

armonía social. Otro motivo potencial para adoptar o rechazar las posiciones de 

grupo es que permite alcanzar una comprensión válida de la realidad. Esta 

posibilidad modifica la perspectiva que asocia la influencia de grupos con sesgos 

específicos. Por ejemplo, en un análisis de la participación democrática Pratkanis 

&Turner (1966) propusieron que la discusión activa y deliberada junto al análisis 

de tópicos políticos ocurre cuando los ciudadanos ven éstos como personalmente 

relevantes, mientras que la aceptación acrítica de las soluciones políticas y la 
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propaganda proporcionada por una élite ocurre cuando los ciudadanos desean 

asumir una cierta identidad social (ej la adopción de un partido político). Sin 

embargo, a medida  que algunas identidades sociales y grupales (ej votantes 

informados, ciudadanos responsables) motivan a las personas a adoptar 

posiciones validas y precisas, entonces los motivos relacionados a los grupos no 

están necesariamente asociados con el procesamiento sesgado. 

 

 

 

 

OPINIÓN DE LOS GRUPOS MINORITARIOS Y MAYORITARIOS 

 

 La aparente paradoja “pocos pueden influir sobre muchos” ha continuado 

atrayendo la atención sobre la influencia de las minorías  En este trabajo 

típicamente se definen las minorías como fuente de posiciones de adhesión a 

posiciones bajo consenso. 

 

 La investigación reciente ha progresado más allá de la noción original de 

que las fuentes minoritarias son influyentes porque pueden producir conflictos 

informacionales cambiando la comprensión del receptor sobre el tópico (Moscovici 

1985). Además, los hallazgos más consistentes parecen centrarse en el hecho de 

que la identidad social de las minorías inhibe el efecto de la influencia. Las 

minorías son más influyentes cuando su impacto se evalúa con medidas de juicio 

indirectas, en las cuáles los receptores están relativamente inconscientes de que 

sus juicios pueden coincidir con la fuente de una minoría desviante (Wood et al 

1994). Aún utilizando medidas indirectas, las evidencias sobre el impacto de las 

minorías es muy débil. (Martín 1998). Las minorías parecen tener dos 

impedimentos para ejercer influencia, porque por  su misma definición implica que 

son grupos de referencia de poca importancia. Así la fuente de identidad del grupo  

tiene pocas probabilidades de motivar a las personas para atender y evaluar 

determinadas sugerencias (De Vries et al 1996). Mas aún, cuando las personas 
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procesan la sugerencia de una fuente de bajo consenso, la posición desviante 

probablemente conduce a una orientación de procesamiento negativamente 

sesgada. Como resultado de ello, los receptores se resisten a la influencia (Mugny 

1980, Erb et al 1998) o demuestran un cambio de tipo “boomerang”, separándose 

del punto de vista de la mayoría (Pool et al 1998, Wood et al 1996), 

 

 En una serie de sofisticados experimentos Crano y sus colegas (Alvaro & 

Crano 1966, 1977); Crano & Alvaro 1998, Crano & Chen 1998) demostraron que 

estos impedimentos para ejercer la influencia de la minoría pueden ser 

sobrepasadas por las fuentes intra-grupo de las mismas (ver David & Turner 

1996). Parece que la distintividad de la posición intra grupo de la minoría estimula 

un procesamiento cuidadoso del mensaje, aún con una orientación de tipo mente 

abierta, típicamente acordada entre los miembros del grupo. La desviación del 

punto de vista de la minoría atenúa la aceptación al utilizar medidas directas de las 

actitudes,  pero el desbalance en la estructura de la actitud que resulta de un 

procesamiento del mensaje conduce a un cambio hacia el punto de vista de la 

minoría solo al registarse medidas relacionadas indirectamente con la sugerencia 

o la apelación. 

 

 Varias líneas de investigación han documentado el tipo de pensamiento que 

los receptores generan frente a los llamados de las minorías. Las minorías 

estimulan a los receptores a asociar tópicos de manera divergente y a considerar 

nuevas ideas y estrategias de solución, especialmente en contextos donde las 

novedades tienen una gran valoración (Nemeth 1986), (Butera et al 1996, Erb et al 

1998, Gruenfeld et al  1998, Nemeth & Rogers 1996, Peterson & Nemeth 1996). El 

razonamiento atribucional  probablemente también media en la influencia, dado 

que ésta mejora cuando la posición defendida puede ser atribuida a un rasgo 

potencialmente sesgado bien de la fuente o de la situación, como en el caso del 

auto-interés personal de la fuente (Moskowitz 1996). De igual manera la influencia 

aumenta cuando la posición defendida se puede atribuir a una realidad externa o a 

la verdad sobre el tópico (Bohner et al 1996, 1998 a). También sugieren  que el 
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razonamiento atribucional es la razón por la cual las minorías son influyentes 

cuando expresan sus puntos de vista en determinados contextos, como en el caso 

de la interacción cara a cara, en la cual la desviación puede producir tener costos 

elevados (McLeod et al 1997). El apoyo entonces sugiere una fuente que es 

suficientemente aceptada y cierta como para que la persona pueda arriesgar cierto 

grado de rechazo social. 

 

 Una aspecto importante para desarrollar futuras investigaciones se 

relaciona con la identificación de los aspectos específicos de identidad de las 

minorías que motivan acuerdos o resistencias. Siguiendo el esquema de los tres 

motivos desarrollado a lo largo de este capítulo, puede ser que la fuente 

minoritaria tenga relevancia respecto a las identidades personales de los 

receptores y que puede representar, por ejemplo, un factor desviante para quienes 

desean diferenciarse o una característica de innovación para quienes aspiran a 

emular (Wood et al 1996). Otro motivo respecto a las relaciones del receptor con 

sus pares puede estar relacionada con el deseo de mostrarse condescendiente 

con las fuentes intra grupo de las minorías (Crano & Chen 1998). Finalmente, los 

receptores podrían poseer una comprensión precisa sobre un tópico coincidiendo 

con las minorías cuyas posiciones parecen reflejar una realidad externa (Bokner et 

al 1996), 

 

 

CONCLUSIÓN 

 

 En este capítulo se ha seleccionado la literatura sobre persuasión basada 

en el mensaje y la influencia social en la cual se identifican los temas comunes en 

la reciente investigación sobre cambio de actitudes. En estas dos áreas de 

investigación, tradicionalmente separadas, el trabajo empírico y teórico ha 

comenzado a delinear los motivos que subyacen a las respuestas de los 

receptores que tienen relación con los llamados de influencia y con la variedad de 
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procesos afectivos implícitos tanto con el cambio actitudinal como con la 

resistencia al cambio. 

 

 Los capítulos sobre actitudes publicados con anterioridad en el Annual 

Review of Psychology han enfatizado tradicionalmente en la investigación de la 

persuasión basada en el mensaje, donde se examinan las actitudes a nivel 

individual. Desde este punto de vista la inclusión actual de los hallazgos sobre 

influencia social resalta el punto de vista algunas veces descuidado respecto a  

que las actitudes son fenómenos sociales, los cuáles pueden surgir de y estar 

involucrados con la interacción social. Pero el entusiasmo por obtener acuerdos 

entre estas dos áreas de investigación no debería restar importancia al hecho 

igualmente importante respecto a que cada área se asocia con un predictor 

considerado como proceso único. Los modelos de influencia de gran complejidad 

argumentan que en los mensajes persuasivos se requiere señalar aquellos 

factores únicos que no son tan importantes en el estudio en comparación a los 

mensajes simples, incluyendo las habilidades de los receptores para enfrentar 

tanto el procesamiento cognitivo complejo como su conocimiento sobre el tópico 

del mismo. De manera similar, los modelos de influencia en grupo y otros 

contextos sociales complejos enfatizan en factores únicos, tales como la 

probabilidad de intercambio de información y la estructura de interacción en los 

ambientes sociales.  
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