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En los clásicos estudios de Festinger
sobre las presiones a la uniformidad en
el grupo, se hizo patente que la gente
supone que la verdad descansa en el con-
senso y que la disidencia es una situación
desagradable que provoca presiones en
favor del acuerdo. A partir de la década
de 1950 y el clásico trabajo de Asch,
un importante monto de la investigación
se ha concentrado en el modo en que
puede lograrse tal consenso. Es decir, en
el proceso de la conformidad. En esta
situación, el desviado o la minoría mo-
difican su posición en la dirección de la
posición de la mayoría, evidenciando así
un proceso de control social.

Los estudios que prosiguieron en las
décadas posteriores acumularon una can-
tidad considerable de datos, demostrando
repetidas veces que la causa de la inco-
modidad de la situación era el desacuer-
do, y que la gente «se esfuerza por con-
seguir uniformidad».

Deutsch y Gerard (1955), por ejem-
plo, aclararon estas nociones básicas con
su distinción entre «influencia normati-
va» e «informativa». La influencia nor-
mativa, según Deutsch y Gerard, es
«una influencia para conformarse res-
pecto a las expectativas positivas de
otro». Dicho de otro modo, algunos su-
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jetos pueden conformarse porque antici-
pan las recompensas y ausencia de cas-
tigos provenientes de los demás. La
influencia informativa es, por su parte,
definida como «una influencia que lleva
a aceptar la información proveniente de
otro como una evidencia sobre la reali-
dad».

El malestar que produce la disidencia
queda demostrado por los informes de
los sujetos de Asch que no deseaban
«llamar la atención como un burro en
una cacharrería», y nuestra propia inves-
tigación (Nemeth, 1976; Wachtler y
Nemeth, 1978) en la que las minorías
disidentes respecto a una mayoría acu-
san un considerable stress.

La premisa fundamental de la influen-
cia informativa es el supuesto de que la
verdad descansa en el consenso. Cuando
no es posible determinar físicamente la
verdad o falsedad de una posición, la
gente confía en los demás para decidir si
sus percepciones u opiniones son correc-
tas. Así, algunos de los sujetos de Asch
indicaron preocupación por sus propias
opiniones y juicios, ya que los demás
disentían: «no pueden estar todos equi-
vocados y yo en lo cierto». La duda acer-
ca de los propios juicios se debió pre-
sumiblemente a la creencia de que la
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verdad se basa en el acuerdo; cuando
hay desacuerdo hay presiones en pro del
consenso para validar las opiniones pro-
pias.

Durante la década actual ha desperta-
do mucho interés otra de las formas en
que puede lograrse el consenso, esto es,
la influencia de la minoría. En este caso,
el proceso consiste en que la mayoría
cambia su posición en la dirección de
aquella a la que se adhiere la minoría.
Una vez más encontramos pruebas del
malestar que engendra el desacuerdo y
las presiones uniformadoras. Pero ahora
el proceso implicado y las formas con-
cretas de malestar y presión son diferen-
tes. En realidad la minoría parece lograr
la aceptación de su posición fomentando
el malestar que implica el desacuerdo
y contando con las presiones concomi-
tantes en favor de la uniformización y
el consenso. En muchos estudios (Mos-
covici et al, 1969; Nemeth y Wachtler,
1974), lo que es necesario para la in-
fluencia minoritaria es precisamente que
la minoría mantenga su posición; el man-
tenimiento del desacuerdo, de la viabili-
dad de una postura alternativa, es lo que
crea por parte de la mayoría las pre-
siones consensualizadoras y el malestar
necesarios que sirven para hacer influ-
yente la postura minoritaria.

En trabajos anteriores hemos comen-
tado algunas de las principales diferen-
cias entre el proceso de conformidad y la
influencia minoritaria (Nemeth, 1976,
1978; Wachtler y Nemeth, 1978). Una
de las diferencias es que la conformidad
a menudo se observa en la primera prue-
ba experimental o durante los primeros
momentos de una discusión. Por el con-
trario, es preciso más tiempo para que
se manifieste una influencia minoritaria,
rara vez se observa en las primeras prue-
bas experimentales o durante los pri-
meros minutos de una discusión. En
segundo lugar, la oposición en las situa-
ciones de conformidad, esto es, la ma-
yoría, resulta mucho más simpática que
la oposición en la situación de influencia
minoritaria. Rara vez se tiene simpatía
al desviado o a la minoría insistente; en
realidad, se les tiene una gran aversión.

En tercer lugar, el proceso de conformi-
dad parece implicar más stress por parte
del sujeto ingenuo (es decir, la minoría)
que el que supone el proceso de influen-
cia minoritaria (donde los sujetos inge-
nuos son una mayoría). Tales altos ni-
veles de stress en el proceso de confor-
midad parecen motivar a los sujetos in-
genuos para que se concentren en la
averiguación de quien está en lo cierto:
ellos o la mayoría disidente. Por el con-
trario, el proceso de influencia minori-
taria parece caracterizarse por la exis-
tencia de un conflicto suficiente como
para que la mayoría «reconsidere» su
posición, pero no lleva a que sus miem-
bros reduzcan su universo de alternativas

dos: la suya o la -fe la minoría. Hay
más bien evidencias (Nemeth, Wachtler,
1981) de que la persistencia de la posi-
ción minoritaria motiva a la mayoría
para hallar nuevas alternativas no sugeri-
das por la minoría ni consideradas pre-
viamente por la mayoría. Parece haber,
pues, una contribución creativa del con-
flicto engendrado por el mantenimiento
de una posición minoritaria.

En este escrito nos centraremos, en
cambio, en las similitudes entre los fe-
nómenos de conformidad e influencia
minoritaria y, claro está, entre los proce-
sos de influencia en general. En concre-
to, sostenemos que gran parte de la lite-
ratura acerca de cada uno de estos pro-
cesos indica que lo que dictará si el
proceso es de conformidad, influencia
minoritaria o compromiso, es la estabili-
dad del «anclaje» o posición propuesta
por la mayoría o la minoría. Por último,
esbozaremos un estudio recientemente
concluido que refuerza la estabilidad del
«anclaje» por medio de otro fenómeno
psicosocial, i. e., el proceso de polariza-
ción. Predecimos distintos resultados de
la interacción mayoría-minoría según el
bando fortalecido por dicho proceso.

En primer lugar, consideremos la lite-
ratura existente acerca de la estabilidad
de la conducta como factor de influencia.
Los estudios sobre conformidad han cen-
trado su atención, por lo general, en la
estabilidad entre personas, esto es, en
la consistencia ínter-individual. La mayo-
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ría comienza con varios sujetos en su
bando y su grado de unanimidad parece
dictar la importancia de su influencia.
La mayor parte de los escritos disponi-
bles (Asch, 1956; Rosenberg, 1961;
Goldberg, 1954) indican que la confor-
midad puede aumentar a medida que
aumenta el número de sujetos de la ma-
yoría de 1 a 2 y de 2 a 3, pero, a partir
de 3, los aumentos numéricos no pare-
cen tener consecuencias importantes. Así
pues, el tamaño no parece ser un factor
determinante del potencial de conformi-
dad. Por otra parte, la unanimidad pa-
rece ser un factor muy importante.

En los estudios iniciales de Asch
(1955) se halló que el poder de la ma-
yoría se quebraba con la presencia de un
disidente además del sujeto ingenuo. En
una de las variaciones de su experimen-
to, este aliado era otro sujeto ingenuo;
en una segunda variación se trataba de
un ayudante del experimentador al que
se le instruyó para dar las respuestas
correctas a lo largo de las pruebas. En
ambas condiciones, la cantidad de con-
formidad manifestada por el sujeto in-
genuo disminuyó en una proporción de
4 a 1. Sin embargo, otras condiciones
experimentales señalaban el hecho de
que no era el apoyo social per se lo que
disminuía el impacto de la mayoría, sino
más bien el hecho de que la posición
mayoritaria había sido quebrantada, es
decir, hubo una ruptura de la unanimi-
dad. En una condición experimental esta
ruptura la provocó un ayudante del ex-
perimentador que respondió de forma
incorrecta, pero a mitad de camino entre
la posición del sujeto ingenuo y las res-
puestas incorrectas de la mayoría; en
otra condición el ayudante respondió de
forma aún más incorrecta que la mayo-
ría. Ambas condiciones provocaron la
disminución de la conformidad; en rea-
lidad, el disidente extremo provocó una
reducción aún mayor de la conformidad,
disminuyendo los errores a sólo un 9 por
100. Asch llegó a la conclusión de que
«la disidencia per se aumenta la inde-
pendencia y aminora el número de erro-
res producidos y que la dirección de la

disidencia ejerce efectos consistentes»
(p. 34).

Suponemos que la estabilidad de la
posición propuesta por la mayoría dis-
minuye cuando hay una ruptura en los
juicios ofrecidos por los otros. En con-
traste con una mayoría unánime, la pre-
sencia de otro individuo que disiente de
la mayoría, esté o no de acuerdo con el
sujeto minoritario, disminuye la proba-
bilidad de un consenso estable en torno
a la posición mayoritaria. Así, los suje-
tos pueden tener más probabilidades de
mantener su propia opinión.

La prueba más importante en favor de
tal argumentación también proviene de
otra de las condiciones experimentales
diseñadas por Asch. La deserción de un
aliado parece aumentar la probabilidad
de la conducta conformista. En uno de
sus experimentos Asch hacía que un su-
puesto sujeto experimental (ayudante del
experimentador) apoyara las correctas
posiciones del sujeto ingenuo a lo largo
de seis pruebas; en la séptima prueba
el aliado se pasaba a la mayoría. La con-
formidad aumentaba abruptamente tras
la sexta prueba, alcanzando un nivel pró-
ximo al de la condición experimental en
la que los sujetos se enfrentaban a una
mayoría unánime en todas las pruebas.

Sospechamos que la deserción puede
haber sido adicionalmente útil para la
mayoría, puesto que puede haber dado
credibilidad a la posición de la mayoría.
A Asch le sorprendió que seis pruebas
con apoyo social no «fortalecieran la in-
dependencia de los individuos» (p. 34).
Parece que sí la fortaleció si tenemos en
cuenta el hecho de que cuando el apoyo
social simplemente abandonó la habita-
ción (en lugar de pasarse al otro bando),
«el efecto del compañero duró más tiem-
po que su presencia» (p. 34). Así, bien
podría ser que la deserción sea más de-
terminante de la conformidad que la
mayoría unánime que ya existía anterior-
mente, puesto que el sujeto debe supe-
rar la conformidad respecto a sus propios
juicios establecidos durante el período
de apoyo social. Nosotros establecemos
la hipótesis de que la deserción del aliado
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aumenta la confianza en la posición de
la mayoría y, además, muestra bajo una
luz poco favorable la posición de la mi-
noría. Además hace aún más evidente que
el consenso con mayores probabilidades
de ser estable, gire en torno a la posi-
ción de la mayoría.

En la influencia minoritaria no se ha
hecho tanto énfasis en la consistencia ín-
ter-individual como en la consistencia
intra-individual. Los datos existentes
muestran que la influencia minoritaria
rara vez es evidente durante las primeras
pruebas experimentales o en los momen-
tos iniciales de la discusión; en realidad,
el desviado o la minoría son, especial-
mente en estos primeros instantes, ob-
jetos habituales de irrisión. Asch (1952)
refiere risas de un grupo de dieciséis
sujetos ingenuos cuando un individuo
manifestó juicios incorrectos discordan-
tes. Schacter (1951) señala que la mayor
parte de la comunicación del grupo se
dirige hacia el desviado en un intento de
cambiar su opinión; cuando esto no se
logra, la mayoría reacciona rechazando
sociométricamente a la persona desviada.
En uno de nuestros estudios (Nemeth y
Wachtler, 1974) los sujetos ingenuos
ridiculizaron y se rieron de un cómplice
del experimentador que sostenía, en un
juicio simulado por daños a personas,
una posición favorable a una indemniza-
ción escasa. Uno de los sujetos ingenuos
amenazó al disidente con dañarlo física-
mente para demostrarle el «dolor y sufri-
miento» implicados en el caso.

Al principio la minoría no es eficaz ni
convincente, sino que es justamente su
conducta a lo largo del tiempo la orques-
tación y pautado de señales verbales y no
verbales, durante la exposición de su
posición, lo que parece hacerla eficaz.
El aspecto más importante de tal patrón
y representación de la posición minorita-
ria parece ser la consistencia, el que se
sostenga la posición a lo largo del tiempo.

Esta consistencia intra-individual, la
estabilidad de la posición propuesta, es
necesaria, aunque no siempre suficiente,
para la influencia minoritaria. Moscovici
et al (1969) demostraron que una mino-

ría de dos sujetos que afirmaron repeti-
damente que veían «verde» ante diapo-
sitivas azules fueron imitados un 8,42
por 100 de las veces. Una minoría que
dijo «verde» en 2/3 de las diapositivas
y «azul» en 1/3 de las diapositivas fue
ineficaz: los sujetos ingenuos juzgaron
los estímulos como «azules». Estudios
llevados a cabo posteriormente (por ejem-
plo, Nemeth et al, 1974) demostraron
que lo esencial en la influencia minori-
taria no era la repetición per se, sino
la percepción de que la minoría estaba
totalmente convencida de que su posi-
ción era la correcta. Las respuestas «azul
verdoso» en la mitad de las pruebas ex-
perimeniales y de ,,verde>, en la otra
mitad induce un incremento significativo
de la influencia minoritaria cuando las
respuestas guardaban relación con una
propiedad del estímulo. Cuando no había
tal relación (es decir: ambos tipos de
respuestas se emitían al azar), la posición
de la minoría era percibida como incon-
sistente y no existió influencia. De hecho,
la condición experimental de «correla-
ción» entre las respuestas y alguna pro-
piedad del estímulo era tan eficaz como
sostener constantemente la respuesta
«azul verdoso», y más eficaz que man-
tener sin interrupción la respuesta «ver-
de». El aspecto más importante del estilo
conductual de la minoría parece radicar
en que se les perciba adscritos a una
posición consistente, estable y de Ja que
estén convencidos. Conductas más sutiles
que la mera repetición, pueden fomen-
tar tal percepción. Sin embargo, una vez
más parece que un proceso en el que el
consenso gire en torno a la posición
minoritaria requiere que dicha posición
sea estable, es decir: consistente, a lo
largo del tiempo.

Hay otras pruebas en favor de tal
planteamiento: si se analiza el proceso
de influencia minoritaria a lo largo del
tiempo se comprueba que una «ruptura»
en la mayoría es una ayuda a la posición
defendida por la minoría. Sugerimos que
ello induce a percibir que puede ser más
estable un consenso en torno a la posi-
ción minoritaria que un consenso en
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torno a la posición mayoritaria. Nuestros
datos muestran repetidamente un «efec-
to grupal». Los sujetos ingenuos que
constituyen la mayoría se parecen más
entre sí de lo que se parecen a los miem-
bros de otras mayorías. Además, halla-
mos un efecto principal entre las dos
mitades para los resultados de la in-
fluencia. En términos descriptivos, sería
un proceso de ridiculización durante las
pruebas iniciales; si la minoría sostiene
su posición, algún miembro de la mayoría
puede dudar, o lo que es más importante,
cambiar su posición en la dirección de
la minoría; cuando esto ocurre parece
producirse un proceso «en cadena», esto
es, los demás miembros de la mayoría
comienzan a cambiar su posición en la
dirección de la minoría inicial.

Así pues, sugerimos que cada bando
debe, en primer lugar, sostener su posi-
ción constantemente y, en segundo lu-
gar, mantener la concordancia de sus
miembros entre sí. Por otra parte, ello
exige resistencia a los intentos de in-
fluencia de los demás y el apoyo activo
de la posición propia.

El punto anterior recibe apoyo de un
estudio que hemos llevado a cabo utili-
zando mayorías y minorías naturales
(Nemeth, 1977). En dicho estudio rea-
lizamos un pretest solicitando a los suje-
tos que emitieran un veredicto ante un
caso de derecho penal que implicaba la
acusación de asesinato en primer grado.
Solicitamos la participación en un jurado
de los individuos que manifestaron cla-
ramente un veredicto de culpabilidad o
de inocencia, de tal forma que la primera
votación se escindiera en una proporción
de 4 contra 2. En la mitad de los grupos
formados era la minoría la que creía en
la inocencia del procesado y en la otra
mitad la minoría era partidaria del vere-
dicto de culpabilidad.

La elaboración de este estudio guarda
relación con una reciente decisión del
Tribunal Supremo de E.E. U.U. con
respecto a la tolerancia para con los vere-
dictos no unánimes de un jurado. Para
decirlo abiertamente, los estados de Ore-
gón y Louisiana consienten veredictos no

unánimes, e individuos convictos por ve-
redictos no unánimes pusieron dos pleitos
contra estos estados. La base jurídica fue
la presunta violación de los derechos de
los acusados según la decimocuarta en-
mienda de la Constitución de los EE. UU.
Los conceptos clave a los que se acogie-
ron fueron «un proceso adecuado» e
«igual protección ante la ley».

En la decisión sobre el asunto en liti-
gio, el Tribunal Supremo se dividió en 5
frente a 4. Cinco jueces decidieron que
tolerar la no-unanimidad no violó los
derechos constitucionales de los proce-
sados, mientras que cuatro jueces disen-
tían de tal resolución. Sin embargo, co-
mo el Tribunal Supremo se rige por la
decisión de la mayoría, prevaleció la pos-
tura de los cinco jueces. Las diferencias
de opinión en este caso implican la con-
sideración de diversas teorías sobre la
influencia social y las interacciones entre
mayorías y minorías en una situación
resolutoria. Estas teorías y los resultados
empíricos de nuestras investigaciones re-
lacionados con tal decisión pueden ha-
llarse en Nemeth (1977) y Nemeth et al.
(1976).

En resumen, la preocupación de todos
los jueces es que hubiera una considera-
ción justa y exhaustiva de todos los pun-
tos de vista, mayoritarios y minoritarios.
La opinión del Tribunal Supremo (cinco
jueces) fue que la mayoría no impone
su voluntad a una minoría cuyos votos
no precisa para un veredicto con tal que
la minoría haya podido argumentar en
favor de su postura. Los cuatro jueces
discrepantes temían tal imposición de
la voluntad mayoritaria, aduciendo que
eran necesarias ciertas garantías. Además,
les inquietaba la posible falta de solidez
de la deliberación del jurado en caso
de que no se exigiese unanimidad.

Nuestro estudio de este caso implicó
la modificación de las instrucciones a la
mayoría y la minoría y la creación de
grupos que tuvieron cuatro opiniones
mayoritarias y dos minoritarias. Además,
llevamos a cabo un estudio en el que se
utilizó un conjunto de juicios simulados
en una sala de justicia auténtica con un
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juez presidiendo, comparecencia de tes-
tigos, etc. Se consideraron casos de dere-
cho civil y criminal y el «jurado» de
doce personas se dividió aleatoriamente
en dos grupos de seis personas: en uno
de los grupos se exigía un veredicto por
unanimidad y en el otro por mayoría.

Sin bien no es relevante tratar aquí
los aspectos legales concretos del caso y
el problema del requisito de mayoría o
unanimidad, sí lo es considerar los pro-
cesos de influencia derivados de la rela-
ción entre mayoría y minoría. Para que
la investigación sobre influencia minori-
taria no nos induzca a percibir a las
minorías tan eficaces como la mayoría,
debemos tener presente que la mayor
parte de las decisiones se toman de
acuerdo con la dirección de la mayoría
inicial. El trabajo clásico de Kalven y
Zeisel (1966), en el que se comparan
las decisiones de jueces y jurados, señala
que más del 90 por 100 de los veredictos

definitivos de un jurado se toman según
la dirección de la posición mantenida por
la mayoría de los miembros del jurado
en la primera votación. Nuestro estudio
mostró resultados muy similares En los
simulacros del tribunal, todos los grupos,
independientemente de que se les solici-
tara unanimidad o mayoría y de que
deliberaran sobre un caso de derecho
civil o criminal, dieron un veredicto en
la dirección de la posición sostenida por
la mayoría de los miembros del jurado
en la primera votación.

El único caso en que se hizo sentir
influencia minoritaria fue en la situación
experimental, concretamente cuando la
minoría optó por el veredicto de «ino-
cente» en el caso de asesinato en primer
grado. Este experimento implicó 37 gru-
pos que deliberaban sobre el mismo caso
y, como puede verse en la tabla 1, a veces
prevaleció la opinión minoritaria cuando
ésta defendía el veredicto de inocencia.

TABLA 1

Minoría
«ganadora»

Mayoría	 Pendiente
«ganadora»	 de veredicto

Minoría «inocente»
Mayoría pro «culpable» 7 7 5

Minoría «inocente»
Mayoría «culpable» 1 16 1

Algunos de los datos obtenidos en este
estudio son sugerentes aun cuando sólo
podemos comparar mayorías y minorías
vencedoras cuando la mayoría mantiene
el veredicto de culpabilidad y la minoría
el de inocencia. Las cintas magnetofóni-
cas de la deliberación se codificaron se-
gún quien habló, a quien se dirigió y la
naturaleza del comentario de acuerdo con
las categorías de Bales.

Comparando los grupos en los que se
impuso la minoría con los grupos en que
se impuso la mayoría se analizaron los
datos observándose qué categorías de
conducta eran iniciadas por miembros de
la mayoría y cuáles por miembros de la

minoría; la dirección de las medidas de
tendencia central indica que el «bando
ganador» hizo más comentarios pertene-
cientes a las categorías «se 'muestra afa-
ble» (1), «dramatiza» (2), «está de
acuerdo» (3), «hace propuestas» (4), «ex-
presa su opinión» (5), «da informa-
ción» (6) y «no está de acuerdo» (10).
El «bando ganador» expresó menos co-
mentarios de las categorías «pregunta
la opinión» (8), «da señales de ten-
sión» (11) y «se muestra hostil» (12).
Si bien las diferencias entre medias no
son significativas, en parte debido al pe-
queño tamaño de la muestra y gran dis-
persión de sus puntuaciones, las pautas
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observadas sugieren que el bando gana-
dor manifiesta una cantidad relativamen-
te superior de comentarios encuadrables
en categorías que implican bastante acti-
vidad y energía y el menor número de
comentarios congraciadores. Es congruen-
te con tales pautas el que haya una
clara tendencia en el bando perdedor a
recibir más opiniones e información.

Como podía predecirse de la pauta
antes comentada el bando ganador emi-
tió una cantidad global de comentarios
superior a la del bando perdedor.

También está de acuerdo con estos
hallazgos un aspecto de los datos que
consideramos especialmente revelador,
pues señala que un criterio predictivo de
influencia no es «hablar» sino un alegato
activo en defensa de una posición esta-
blecida.

En el estudio de jurados anteriormente
comentado, utilizamos un procedimiento
experimental inspirado en Hoffmann y
Maier (1964), denominado «valencia»,
mediante el cual codificamos cada comen-
tario según fueran a favor de la acusación
o de la defensa. Cuando reunimos los
comentarios en pro de cada uno de los
veredictos «inocente» y «culpable», res-
pectivamente, sin tener en cuenta el emi-
sor, hallamos que cuando la diferencia
entre ambos montos era mayor de siete
podían predecirse todos los veredictos
de los treinta y siete grupos con excep-
ción de uno. Las predicciones se efectua-
ban según el número de comentarios
emitidos en pro de una determinada po-
sición y no según el número de personas
que hacían tales comentarios. Ello signi-
fica que la minoría precisa emitir doble
cantidad de comentarios por persona pa-
ra «seguir en la brecha». La defensa
activa de su posición por parte de la
minoría correlacionó con el éxito final
de la posición minoritaria en aquellos
casos en los que su número total de
comentarios igualaba o excedía a los de
la mayoría.

A partir de los resultados de investi-
gación, que muestran la importancia de
la firmeza de la posición y la argumenta-
ción activa en apoyo de las posturas
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propias, se plantea el problema de cómo
lograr tal resistencia pasiva y persuasión
activa. Muchos de los estudios de esta
línea de investigación han utilizado cóm-
plices del experimentador para evaluar
los estilos conductuales y la importancia
de la unanimidad. Nuestros estudios re-
cientes confirman las conclusiones de
aquéllos, aun en los casos en que las
mayorías y minorías son bandos «natura-
les», es decir, todos son sujetos ingenuos
que tienen puntos de vista diferentes.

La mayor parte de los bandos no suele
actuar, sin embargo, en el vacío. Muchos
tienen oportunidad de que sus miembros
discutan entre ellos mismos y algunas ob-
servaciones recientes sobre el fenómeno
de polarización sugieren una forma inte-
resante de que uno u otro bando adquiera
confianza y, además, según nuestras hi-
pótesis, un mayor sentido de pertenencia
al «grupo». Ello equivale a dar a cada
bando de la situación experimental la
oportunidad de discutir entre sí.

Uno de los fenómenos más interesan-
tes y reproducibles que han estudiado los
psicólogos sociales últimamente es el pro-
ceso de polarización. Mientras que, en
un principio, la atención de los investi-
gadores se centró en el «cambio arries-
gado» y la investigación se dirigió a la
comprensión de la aceptación de grandes
riesgos, pronto se hizo evidente que una
decisión arriesgada no era sino un ejem-
plo de un proceso más general, la polari-
zación. Como sugiere una amplia y re-
ciente revisión (Myers y Lamm, 1976),
los hallazgos han sido bastante consis-
tentes para cuestiones tan distintas como
decisiones de un jurado, decisiones éticas,
juicios, percepción interpersonal, negocia-
ciones y decisión de riesgos. El fenómeno
de polarización consiste en que «la res-
puesta post-grupo tenderá a ser más ex-
trema en la misma dirección que la media
de las respuestas previas a la situación
de grupo» (Myers y Lamm, 1967, pági-
na 603). Una de las razones dadas para
explicar tal fenómeno de polarización es
que la discusión con otras personas que
piensan del mismo modo aumenta la cer-
tidumbre; otra razón es que inicialmente
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los sujetos pueden atemperar sus puntos
de vista esperando puntos de vista con-
trarios por parte de los demás (Walker y
Main, 1973); además se aduce que «las
influencias recíprocas de los miembros
entre sí refuerzan y consolidan las orien-
taciones existentes» (Feldman y New-
comb, 1969, p. 223).

Debe subrayarse, sin embargo, que no
todos los estudios realizados demostraron
el fenómeno de polarización, algunos es-
tudios no demostraron cambios signifi-
cativos en la dirección predicha. Myers
y Bach (1974), por ejemplo, hallaron que
sujetos pacifistas y militaristas por se-
parado devinieron más pacifistas tras una
discusión con individuos que pensaban
como ellos. Con todo, las evidencias son
abrumadoramente acordes con la hipóte-
sis de polarización incluso teniéndose en
cuenta muchos tipos diferentes de toma
de decisión.

Basándonos en este fenómeno, estable-
cemos la hipótesis de que si una discu-
sión previa por parte de un bando (sea
de opinión mayoritaria o minoritaria)
lleva a una polarización y un aumento de
confianza en la opinión propia, tal dis-
cusión previa provocaría un manteni-
miento de la posición propia y una mayor
actividad en la defensa de dicha posición
cuando ambos bandos se reúnen para
tomar una decisión. Además, según nues-
tra hipótesis, tal discusión previa aumen-
ta el sentido de pertenencia a un bando,
un subgrupo. Como tales, los individuos
pueden ser aún más renuentes a cambiar
su opinión, puesto que ello puede perci-
birse como una deserción de un grupo
o incluso, quizá, de una «causa». Aunque
por diferentes razones, tales opiniones
incrementarían la unanimidad, el mante-
nimiento de posiciones y a la larga, se-
gún nuestra hipótesis, la influencia.

Si el anterior proceso es resultado de
la discusión previa, ello debería hacerse
patente en la decisión definitiva a la que
se llegue. Así, si se le da a la minoría
la oportunidad de discutir previamente
mientras que la mayoría no tiene esa
oportunidad, la minoría debería resistirse
a conformarse y a apoyar su postura con
más seguridad. Así predeciríamos que la

decisión resultante debería inclinarse en
la dirección de la minoría. Del mismo
modo, en el caso de que la mayoría
haya discutido previamente y la minoría
no, la decisión debería aproximarse a
la mayoritaria. Si ambos o ninguno de
los bandos tienen tal oportunidad, el ve-
redicto (la decisión) debería estar a mitad
de camino entre las decisiones previas de
ambos bandos. Sin embargo, podemos
predecir algunas diferencias entre la con-
dición de «discusión previa en ambos
bandos» y «sin discusión previa en am-
bos bandos».

Aunque ambas condiciones implican
situaciones semejantes para los dos ban-
dos, al menos en lo que concierne a la
existencia o no de discusión previa,
deberíamos esperar que en la condición
de «no discusión previa» se llegue más
fácilmente a una decisión que en la con-
dición de «discusión en ambos bandos».
Con la mayor implicación con el bando
propio que crea la discusión previa puede
llegarse a una situación de falta de vo-
luntad para un compromiso o cambio de
postura. Así, predecimos que cuando no
se le da a ninguno de los bandos la opor-
tunidad de una discusión previa, se to-
mará un mayor número de decisiones; en
la condición de «discusión previa en am-
bos grupos» serían más las decisiones
«pendientes». Sin embargo, no predeci-
mos diferencias en el tipo de decisión
tomada en ambas condiciones, en los ca-
sos en que se llegase a tomar una deci-
sión.

El año pasado hemos realizado el es-
tudio propuesto anteriormente. Si bien
esperábamos reseñar en esta conferencia
todos los resultados de este estudio, he-
mos concluido el registro de datos hace
muy poco tiempo y en el momento de
escribir estas líneas sólo disponemos de
algunos análisis preliminares. Considere-
mos, en primer lugar, el procedimiento
utilizado. El procedimiento supuso en el
pretest que unos 1.200 estudiantes de
la Universidad de California (Berkeley)
evaluasen un conjunto de cuatro casos
sobre daños a personas. En el caso que
daba la división más clara en dos posibles
veredictos, solicitábamos a las personas
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que obtasen entre un veredicto en favor
de una indemnización de 100.000 dóla-
res y otro en favor de una indemnización
de 200.000 dólares para participar pos-
teriormente en un experimento sobre
toma de decisiones en jurados. De he-
cho, el mayor número de sujetos eligió
200.000 dólares como posición previa;
la segunda opción, 100.000 dólares, fue
adoptada por aproximadamente la mitad
de los sujetos. Se distribuyó a los parti-
cipantes de tal modo que en cada grupo
cuatro personas apoyasen el veredicto
de 200.000 dólares y dos el de 100.000
dólares. Así pudimos construir 40 gru-
pos de seis personas cada uno, diez para
cada una de las condiciones descritas
anteriormente.

En la cita de cada grupo en una habi-
tación común, los cuatro representantes
de la posición mayoritaria eran conduci-
dos a una habitación distinta y los de
la posición minoritaria a otra. Ningún
sujeto conocía las posiciones de los de-
más en este momento. Según la condi-
ción experimental se instruía a los bandos
bien para que discutieran el caso durante
quince minutos, examinando sus puntos
de vista, o bien se les pidió simplemente
que esperasen unos quince minutos mien-
tras el experimento estuviera listo. A
estos últimos se les pidió que no discu-
tiesen ningún asunto entre sí. En una
condición (sólo minoría) la minoría dis-
cutió previamente el caso y la mayoría
sólo esperó; en la segunda condición ex-
perimental (sólo mayoría), la mayoría
discutió el caso y la minoría esperó; en
la tercera (ambos) los dos bandos discu-
tieron el caso, y en la cuarta (ninguno)
no se permitió discutir a nadie. Al final
de este período de espera o discusión,
los sujetos respondieron a un cuestiona-
rio muy breve dirigido fundamentalmente
a averiguar su juicio personal y grado de
seguridad.

A continuación se situó a todos los
sujetos en una tercera habitación y se
les pidió que deliberasen sobre el caso
como si fuesen un jurado. Se les instru-
yó para que discutieran durante treinta
y cinco minutos como máximo y que lle-

garan a un veredicto unánime sobre la
indemnización adecuada para el caso de
daños y perjuicios personales planteado.
Se grabó en video la discusión. Al llegar
a un veredicto (o a los treinta y cinco
minutos de discusión) se les pidió a los
sujetos que respondieran a un cuestiona-
rio, más bien extenso, sobre su percep-
ción del proceso e impresiones persona-
les. Lo expuesto a continuación es sólo
un análisis preliminar de los datos, pues
éstos se codificaron sólo tina semana an-
tes de escribir esto.

Inicialmente, esperábamos que la «dis-
cusión previa» haría que la minoría adop-
tase la posición de 100.000 dólares
o menos y la mayoría la de 200.000 dó-
lares o más y que los bandos se sintiesen
asegurados en su posición. Como señala
la tabla 2, parece que la discusión previa
no hace que los bandos extremen sus
juicios.

Todos los sujetos parecen haber incre-
mentado la indemnización que considera-
ban adecuada en el pretest. Sin embargo,
la discusión previa parece afectar al grado
de confianza que cada bando tenía en su
propia posición. Como muestra la tabla 3,
el bando minoritario al que se permitió
una discusión previa (en las condiciones
experimentales «sólo minoría» y «am-
bas») parece estar más seguro de sí mis-
mo que la minoría a la que no se le
permitió la discusión («sólo mayoría» y
«ninguno»). Del mismo modo, el bando
mayoritario al que se le permitió la dis-
cusión («sólo mayoría» y «ambos») pa-
rece más seguro que la mayoría a la que
no se le permitió la discusión («sólo
minoría» y «ninguno»).

Con respecto al veredicto final, nues-
tra hipótesis de que las condiciones ex-
perimentales «ambos» y «ninguno» dife-
rían en lo que respecta al número de
decisiones logradas parece confirmarse.
Como se observa en la tabla 4, la condi-
ción experimental «ambos» implica d
mayor número de jurados «pendientes
de veredicto». Le sigue muy de cerca la
condición experimental «sólo minoría».
Por otra parte, se tomó el mayor nú-
mero de decisiones cuando la mayoría
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había discutido previamente, pero la mi-
noría no. Como se apreciará en la ta-
bla 3, la mayoría más segura de sí misma
y la minoría más insegura aparecen en

esta última condición; quizá ello sea la
razón por lo que los veredictos se emi-
tieron, habitualmente, en la linea mayo-
ritaria.

TABLA 2

Posición privada tras la discusión previa

Sólo
minoría

Sólo
mayoría Ambos	 Ninguno

Sujetos minoría 114.150 115.000 116.800 118.400 116.088
Sujetos mayoría 213.475 224.250 216.775 184.650 212.288

TABLA 3

Confianza (a) en la posición privada tras la discusión previa

Sólo
minoría

Sólo
mayoría Ambos	 Ninguno

Minoría 2,2 3,3 2,2 2,7 2,6
Mayoría 1,8 1,2 1,7 2,3 1,8

(a) La confianza se califica en una escala de siete puntos, siendo uno «muy seguro» y 7
«muy inseguro».

TABLA 4

Sólo
minoría

Sólo
mayoría Ambos	 Ninguno

Veredicto
	

4
	

8
	

3	 6
Pendiente
	

6
	

2	 7
Indemnización en los grupos que se

pusieron de acuerdo
	

187.000
	

184.375	 200.000	 187.333

El monto de la indemnización acor-
dada por los grupos que lograron el con-
senso es menos concluyente. Como puede
observarse en la tabla 4, la indemniza-
ción no parece diferir demasiado según
las oportunidades de discutir. Sería, sin
embargo, prematuro especular sobre es-
tos hallazgos, puesto que se basan en
grupos muy específicos y aguardan un
análisis más detallado de los datos del
cuestionario, así como la codificación de

las interacciones entre los miembros de
la mayoría y minoría.

En este estudio buscamos un alto gra-
do de regularidad en los procesos de
influencia y la hipótesis debe explorarse
en base a variables dependientes estable-
cidas previamente. Supusimos una pola-
rización de la opinión en términos del
monto de indemnización considerado ade-
cuado según las oportunidades de discu-
sión. Los datos indican, sin embargo, un
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incremento en «el juicio de indemniza-
ción» tanto para los sujetos mayoritarios
como para los minoritarios. Ello puede
deberse a los valores sociales relacionados
con las compensaciones para víctimas de
daños y las consideraciones éticas que se
hayan tenido en cuenta durante la discu-
sión. También predijimos que un aumen-
to de seguridad respecto a la posición
defendida dependería de las oportunida-
des de discusión. Esto parece haberse
confirmado con nuestros datos. Los ban-
dos a los que se les permite una discu-
sión previa parecen estar más seguros de
sus juicios.

La clave argumental radica, sin embar.
go, en que tal aumento de seguridad debe
manifestarse en unos estilos conductuales
que crean las percepciones de consistencia
y seguridad. También debería observarse
en la resistencia a las tácticas persuasi-
vas del otro bando. Tales aspectos se
comprobarán por medio de un análisis
de las pautas de interacción registradas
en video. Los estilos interactivos facili-
tarán la comprensión de las causas de que
se llegue o no a una decisión y la direc-
ción de la decisión cuando haya acuerdo.

Aunque nuestras hipótesis sean relati-
vamente sencillas, es obvio para los que

trabajan sobre la interacción entre ma-
yorías y minorías naturales que los pro-
cesos son muy complejos. Aun cuando
sean correctas nuestras premisas sobre
la importancia de la resistencia y la argu-
mentación activa, y aun cuando sean
correctas nuestras premisas sobre la efi-
cacia de la discusión previa para la ma-
nipulación de la seguridad, puede darse
el caso de que una mayor seguridad en
los propios juicios no siempre se mani-
fieste en estilos conductuales adecuados.
Nuestro reto más importante es la explo-
ración de este proceso.

Como punto de partida creo que los
principios sobre la estabilidad son un
modo apropiado de considerar las pautas
de influencia entre mayorías y minorías.
Sin embargo, al plantearlo así nos cir-
cunscribimos a las similitudes entre los
procesos de conformidad e influencia mi-
noritaria, compromiso y polarización.
Con todo, el tamaño del bando, o mejor
dicho, la noción de pertenecer a una ma-
yoría o a una minoría tiene, como hemos
señalado, consecuencias. Nuestros datos
nos recuerdan que los procesos son dis-
tintos para ambos bandos y que el pro-
ceso de toma de decisión es, una vez
más, más complejo que nuestras teorías.
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