
Arzuario de Psicologia 
2000, vol. 31, no 3,59-76 
O 2000, Facultat de Psicologia 
Universitat de Barcelona 

El efecto del estatus de la fuente de influencia 
en función de la amenaza de la identidad 
y de la interdependencia de las posiciones* 
Juan Manuel Falomir 
Gabriel Mugny 
Jenny Maggi 
Universidad de Ginebra 
Margarita Sánchez-Mazas 
Universidad de Lausanne 

Este estcldio experir~zerztal arzaliza la ir~fluencia sobre h irzterzcidrz 
de dejar de fiir~zar de 10s fumadores erz furzciórz de tres factores: el estatus 
de la fiente (expert0 vs. no-experto), la arnerzaza que introduce scl dis- 
curso para la identidad del funzador (baja vs. alta), y la interdeperzderzcia 
que se establece entre 10s puntos de vista (baja vs. alta). Las principales 
variables deperzdierltes so11 el grado de desacuerdo con 10s argclnzerztos 
antitabaco p la injluerzcia sobre la intención de dejar de fiinzar. Tarnbién 
se ha rnedido h nzotivaciórz deferzsiva delfur~zador a partir de la interzción 
que tierze de criticar 10s argunzentos arztitabaco y de la valencia de su crí- 
tica (favorable o desfavor-able al consunzo de tabaco). Los I-esultados 
nzuestran que cuarzdo la anzenaza y la inter-dependencia son bajas, la 
fuente experta obtiene una mayor influencia que la fiente no-experta, y la 
nzotivación defensiva del fumador es menor ante aquella que ante ésta. 
Cuando la arnenaza o la interdependencia son altas, la menor nzotivación 
deferzsiva y la nzayor injluerzcia que obtenia la fiente experta respecto a la 
fuente rzo-experta desaparecen. Estos resultados confirinan la hipótesis de 
que la nzayor injluencia que habitualnzente se atribuye a las fuentes de 
alto estatus puede desaparecer en contextos que presenten una fierte irn- 
plicación para la identidad del blanco. 

Palabras clave: injluencia de expertos, intención de dejar de fimar, 
nzotivación defensiva, interacción anticipada, anzenaza de la identidad, 
interdependencia de las posiciones. 
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This experimental study evaluated the injluence on the intention to 
stop smoking with regard to three factors: the status of the source (expert 
vs. non-expert); the threat that antismoking arguments pose to the identity 
of the smoker (low vs. high) and the interdependence established between 
the points of view (low vs. high). The main dependent variables were the 
level of disagreement with the antismoking argunzents and the injluence on 
the intention to stop. The defensive motivation of the smoker was assessed 
on the basis of their intention to criticize antismoking arguments and the 
nature of the criticism (in favour or against smoking). The results show 
that when the threat to identiol and interdependerzce are low, the expert 
source of injluence has a greater effect than the non-expert source, and the 
defensive nzotivation of the smoker is lower. When the threat to identity 
and interdependence are high, the lower defensive nzotivatioti and the gre- 
ater injluence exerted by the high status source disappear. These results 
conjirnz the lzypothesis tlzat tlze greater injluerzce habitually attributed to 
high status sources nzay disappear in contexts in wlzich tlze i d e n t i ~  of tlze 
target is deeply involved. 

Key words: expert injluerzce, interztiorz to stop snzoking, defensive 
nzotivation, anticipated interaction, iderit i~ tlzreat, iriterdependetice of po- 
sitions. 

La literatura sobre la influencia social y el cambio de actitudes ha prestado 
tradicionalmente un gran interés al efecto persuasivo asociado al estatus psico- 
social de una fuente de influencia. En general, y de acuerdo con el sentido co- 
mún, se considera que las fuentes de alto estatus (fuentes expertas, con credibi- 
lidad, dignas de confianza, inteligentes, atractivas, similares al blanco de 
influencia, etc.) obtienen un mayor impacto que las fuentes de bajo estatus (p. 
ej., Aronson, Turner y Carlsmith, 1963; Hass, 1981; Chaiken, 1987). El meta- 
análisis realizado por Wilson y Sherrell (1993) muestra que el estatus de la 
fuente da cuenta de un 9% de la varianza explicada en aquellos estudios en 10s 
que se observaron efectos. Este análisis muestra además que el estatus de ccex- 
perto>> (si se trata de una fuente experta o no-experta en el tema en cuestión) es 
la caracteristica de la fuente que presenta un mayor efecto persuasivo. 

En la medida en que las características de la fuente pueden afectar 10s pro- 
cesos de persuasión de diferente modo (véase, por ejemplo, Petty y Wegener, 
1998), varias explicaciones pueden dar cuenta del mayor impacto que obtienen 
las fuentes expertas. Por un lado, el estatus de una fuente puede ser considerado 
como una caracteristica que aporta información útil respecto a la validez de la 
posición que defiende (Chaiken, 1987). En este sentido, las fuentes expertas pue- 
den obtener un mayor impacto debido a que su competencia y saber adquirido 
garantizan la validez de las posiciones que defienden (Chaiken, Liberman y 
Eagly, 1989; McGuire, 1964; Petty y Cacioppo, 1986). Esta consideración pa- 
rece apropiada para explicar el mayor impacto que obtienen estas fuentes cuando 
el blanco de influencia está poc0 motivado para invertir tiempo y esfuerzo en 
analizar minuciosamente 10s argumentos persuasivos. En estas circunstancias, el 
estatus de la fuente funciona como un heurístic0 de dicisión que permite al 
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blanco simplemente fiarse de 10 que dice la fuente (Petty, Cacioppo y Goldman, 
1981). Por el contrario, cuando el estatus de la fuente no aporta suficiente infor- 
mación para decidir si se acepta o no su posición (por ejemplo, cuando se des- 
conoce a la fuente, o cuando su credibilidad es ambigua o neutra), el blanco de 
influencia deberá analizar el contenido del mensaje y juzgar por é1 mismo su va- 
lidez (McGuire, 1969). 

Por otro lado, el mayor impacto que obtienen las fuentes expertas puede 
explicarse mediante el hecho de que su estatus puede afectar o sesgar la elabora- 
ción minuciosa de la información que realiza el blanco de influencia (McGuire, 
1964, 1985). Así, el estatus de experto puede afectar la valencia de las ideas ge- 
nerada~ por el blanco de influencia, ya sea por ejemplo disminuyendo el número 
de argumentos que refutan el mensaje o aumentando el número de aquellos que 
le son favorables (p. ej., Petty y Cacioppo, 1979; Petty y Wegener, 1998). Una 
primera posibilidad es que el blanco de influencia utilice el estatus de experto de 
la fuente como un argumento de peso para avalar su juicio o su decisión. Una se- ~ 
gunda posibilidad consiste en que el estatus de experto haga de entrada mis 
plausible la posición que defiende, 10 que puede motivar al blanco a reflexionar 
en la misma dirección. El blanco de influencia puede estar menos motivado a 
confrontarse con una fuente experta que con una fuente no-experta debido a que 
la comparación social con aquella le es desfavorable (Moscovici, 1980) y una 
defensa satisfactoria de su propia posición supone un mayor riesgo y requiere un 
mayor esfuerzo (Chaiken et al., 1989). De hecho, se ha observado que un blanco 
de influencia esta menos motivado a exponerse a la información que va contra su 
posición cuando ésta proviene de una fuente experta que cuando proviene de una 
fuente no-experta (Frey, 1986). También se ha observado que la polarización de 
la actitud es menor cuando se anticipa una discusión con una fuente de estatus 
superior (Cialdini, Levy, Herman, Kozlowski y Petty, 1976; Hass, 1975; Fitzpa- 
trick y Eagly, 1981). 

Los limites a la influencia de las fuentes expertas 

Las consideraciones anteriores sugieren que una fuente experta obtiene 
una mayor influencia que una fuente no-experta y que este efecto puede estar 
asociado a una menor motivación a refutar su punto de vista y, en definitiva, a 
una menor crítica de sus argumentos. No obstante, otros factores pueden tam- 
bién cambiar el tip0 de motivación que presenta el blanco de influencia e incluso 
modular el efecto del estatus de la fuente. De hecho, se considera que el estatus 
de una fuente es generalmente un aspecto incidental en 10s procesos de comuni- 
cación y que su impacto puede disminuir fácilmente en función de otros factores 
(véase McGuire, 1985) como, por ejemplo, un aumento en el nivel de estrés (p. 
ej., Sigall y Helmreich, 1969), la identificación de la fuente después de la expo- 
sición al mensaje persuasivo (p. ej., Ward y McGinnies, 1974) o la fuerte impli- 
cación en el tema tanto por parte de la fuente (p. ej., Harmon y Coney, 1982; 
McGinnies y Ward, 1980) como del blanco de influencia (Petty y Cacioppo, 
1986). De hecho, el meta-análisis realizado por Wilson y Sherrell(1993) mues- 
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tra que el efecto de las variables ligadas al estatus de la fuente, incluido si se trata 
o no de una fuente experta, aparece en contextos de baja implicación personal 
del blanco de influencia, pero desaparece cuando dicha implicación es alta (véa- 
se Petty y Cacioppo, 1986; Petty et al., 198 1). 

Asi pues, parece que puede esperarse todo tip0 de influencia en función 
del estatus de la fuente y, por consiguiente, la cuestión consiste en saber en qué 
circunstancias una fuente experta va a obtener mayor influencia que una fuente 
no-experta, en qué circunstancias este efecto puede invertirse y en qué circuns- 
tancias el estatus de la fuente no presentar6 ninguna diferencia. El presente tra- 
bajo se centra en dos factores que pueden modular el irnpacto que presenta el es- 
tatus de una fuente de influencia: el grado de amenaza para la identidad del 
blanco que introduce la argumentación de la fuente y el grado de interdependen- 
cia que presentan las posiciones en litigio. 

Anzenaza de la identidad en la confrontación de yuntos de vista. Uno de 
10s motivos mis  importantes en el individuo es el mantenimiento de una evalua- 
ción positiva de si mismo (Sedikides, 1993; Tesser, 1988). Respecto a 10s proce- 
sos de influencia social este motivo implica que un individuo mantendrá un de- 
terminado punto de vista en función de las consecuencias, positivas o negativas, 
que el10 implica para su identidad (véase, por ejemplo, Mugny y Papastamou, 
1982; Pool, Wood, y Leck, 1998). Asi, la utilización de argumentos persuasivos 
que cambien el concepto que el blanco de influencia tiene de si mismo, su iden- 
tidad, puede ser una estrategia de influencia eficaz. Por ejemplo, algunas cam- 
pañas persuasivas utilizan mensajes que definen negativamente la identidad de 
quienes realizan un determinado tipo de comportamientos que se quiere modifi- 
car (véanse las nociones de wegative threat appeals>>, McGuire, 1985, y de <<al- 
tercasting,,, Weinstein y Deutschberger, 1963). Este es el caso de ciertas campa- 
lias antitabaco que mediante mensajes que avanzan una imagen negativa del 
fumador (por ejemplo: c<Yo v 10s no-fumadores>>, <<Besa a un no-fumador, nota- 
r is  la diferencia,,, o <<¿Te gustaria besar un cenicero?>>) pretenden que éste deje 
de fumar. 

No obstante, asociar aspectos negativos con una determinada práctica o 
actitud con el fin de que el blanco de influencia las cambie puede también cons- 
tituir una amenaza de la identidad. En tal caso, esta estrategia de influencia 
puede introducir cierta resistencia tanto a la hora de aceptar 10s aspectos negati- 
vos de la identidad, como a la hora de traducir en comportamiento las conse- 
cuencias que conlleva una eventual aceptación de ellos (Falomir, Mugny y Pé- 
rez, 2000). De hecho, si bien una fuerte implicación del blanco de influencia en 
el tema en cuestión (en su actitud o comportamiento) suele aumentar su esfuerzo 
en analizar minuciosamente la información persuasiva (Petty y Cacioppo, 1986), 
la presencia de una amenaza de la identidad puede sesgar este análisis y orien- 
tar10 hacia la defensa de la posición inicial (véase Chaiken, Giner-Sorolla, y 
Chen, 1996). Los resultados de un estudio sobre el irnpacto que tiene un mensaje 
antitabaco en una muestra de fumadores dan cierto crédito a esta hipótesis (Fa- 
lomir e Invemizzi, 1999). En este estudio se dividió a 10s fumadores en dos gru- 
pos en función del mayor o menor peso que tenia para su identidad el hecho de 
ser fumadores (concretamente, en qué medida se sentian realmente fumadores, 
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se identificaban con 10s otros fumadores o 10s demás les percibian como verda- 
deros fumadores). La mitad de ellos leyó a continuación un texto antitabaco es- 
crito por un grupo de profesores de universidad que definia al fumador como un 
individuo manipulado por las multinacionales del tabaco (condición experimen- 
tal), mientras que la otra mitad no leyó dicho texto (condición de control). Los 
resultados mostraron que 10s participantes con una fuerte identidad de fumador, 
respecto a aquellos para quienes esa identidad es menos fuerte, resistieron en 
mayor medida al mensaje antitabaco, es decir, expresaron una actitud más favo- 
rable al consumo de tabaco y percibieron un mayor apoyo social para fumar. 
Además, en la condición experimental la mayor resistencia de 10s fumadores con 
una fuerte identidad de fumador estaba asociada a una menor intención de dejar 
de fumar. 

Estas consideraciones permiten establecer una primera hipótesis. Por un 
lado se espera que una fuente experta obtenga una mayor influencia que una 
fuente no-experta cuando su argumentación no amenace directamente la identi- 
dad de1,blanco de influencia, debido a que el blanco de influencia esta menos 
motivado a criticar sus argumentos. No obstante, cuando la argumentación de la 
fuente introduzca una mayor amenaza se espera un aumento de la motivación de- 
fensiva y, por consiguiente, una mayor resistencia al cambio. En este caso la in- 
fluencia observada no presentará diferencias en función del estatus de la fuente. 

Grado de interdependencia entre las posiciones. Un segundo factor capaz 
de reducir la influencia de una fuente de alto estatus es la intensidad con la que 
su punto de vista esta confrontado al del blanco de influencia, es decir, el grado 
de competitividad entre ambas posiciones. La intensidad de la confrontación se 
refiere tanto a 10s aspectos cuantitativos de la confrontación (por ejemplo, el nú- 
mero de confrontaciones que se establece entre dos interlocutores), como a su 
visibilidad (por ejemplo, en qué medida las dos posiciones están psicológica- 
mente o socialmente confrontadas). Se considera que a medida que aumenta la 
confrontación real o psicológica entre la fuente y el blanco de influencia, tam- 
bién aumenta la interdependencia que presenta la validez de sus puntos de vis- 
tas: la mayor validez otorgada a la posición de la fuente implica directamente 
una menor validez para la posición del blanco (Falomir, Mugny, Sánchez-Mazas, 
Pérez y Carrasco, 1998). Si bien una interdependencia baja permite que diferen- 
tes puntos de vista puedan ser igualmente válidos, una interdependencia alta no 
deja lugar a la diversidad de opiniones, es decir, no permite que diferentes pun- 
tos de vista sean igualmente válidos (véase Pérez y Mugny, 1988). 

Una primera consecuencia de este razonamiento es que una alta interde- 
pendencia entre la posición de la fuente y del blanco de influencia puede au- 
mentar la motivación defensiva de éste, es decir, encerrar10 en la defensa de su 
propio punto de vista con el fin de disminuir el riesgo de no estar en 10 cierto (Fa- 
lomir et al., 1998). Una segunda consecuencia de el10 es que este efecto puede 
diferir en función del estatus de la fuente, debido a que tal y como se ha expuesto 
anteriormente el riesgo de no estar en 10 cierto es mayor frente a fuentes exper- 
tas que frente a fuentes no-expertas. De hecho, un aumento de la interdependen- 
cia con una fuente no-experta puede incluso implicar un aumento de la validez 
para el blanco de influencia, en la medida en que el estatus de esta fuente garan- 
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tiza en cierto modo su invalidez. En definitiva, la motivación defensiva del 
blanco de influencia aumentará a medida que aumente la interdependencia entre 
su posición y aquella defendida especialmente por una fuente experta. Se espera 
pues que la mayor influencia que puede obtener una fuente experta respecto a 
una fuente no-experta se vera reducida a medida que aumente la interdependen- 
cia entre sus posiciones. 

La pregunta que se plantea ahora para poner a prueba esta hipótesis es 
cómo se pueden inducir experimentalmente diferentes grados de interdependen- 
cia. Un modo de manipular la interdependencia entre dos puntos de vista con- 
siste en hacer que dos interlocutores defiendan su punto de vista recurriendo o no 
al mismo tipo de argumentación. Por un lado, ambos interlocutores pueden tener 
razón si cada uno de ellos defiende su posición haciendo referencia a argumen- 
tos, temas o contenidos diferentes. En este caso la validez que uno pueda tener 
no implica directamente o necesariamente una menor validez del otro. Por el 
contrario, si ambos interlocutores defienden su posición haciendo referencia a 
un mismo contenido o argumento, la mayor validez otorgada a uno implica en 
mayor medida una disminución psicológica equivalente para el otro. En defini- 
tiva, si en el marco de una interacción se pide a uno de 10s interlocutores que de- 
fienda su posición criticando concretamente un argumento utilizado, o que va a 
ser utilizado, por su oponente nos encontraremos en una situación de alta inter- 
dependencia entre las posiciones. Si, por el contrario, se pide a uno de 10s inter- 
locutores que defienda su posición criticando un argumento que no ha sido utili- 
zado, o que no va a ser utilizado, por su oponente nos encontraremos entonces en 
una situación de baja interdependencia. 

Para poner a prueba estas predicciones se ha creado una situación de inter- 
acción anticipada sobre uno de 10s temas de actualidad en nuestra sociedad, el 
consumo de tabaco. Se ha observado que en las situaciones que implican la de- 
fensa activa de una posición 10s individuos pueden cambiar su actitud (bien ex- 
tremarla, bien moderarla) tanto cuando ésta se realiza en el marco de una inter- 
acción real, como cuando se trata simplemente de una anticipación de ésta, o 
incluso cuando la discusión es anulada (Fitzpatrick y Eagly, 1981). El hecho de 
que en las situaciones de discusión anticipada se observe también un cambio de 
actitud se debe a que estas situaciones resaltan las implicaciones asociadas tanto 
a la validez de la posiciones en litigi0 (Chaiken, 1980), como a 10s aspectos re- 
lacionales o de presentación de si mismo (cf Tedeschi, 1981). 

Una muestra de estudiantes de bachillerato, todos fumadores, ha sido dis- 
tribuida al azar en una de las condiciones experimental de acuerdo con el diseño 
2 (estatus de la fuente: alto o bajo) x 2 (intensidad de la amenaza: baja o alta) x 
2 (interdependencia de las posiciones: baja o alta). Se indicó a 10s participantes 
que iban a discutir con un grupo antitabaco que, según la primera variable inde- 
pendiente, estaba formado por expertos (un grupo de profesores de universidad) 
o por no-expertos (estudiantes de EGB). A continuación, y sobre un total de 6 ar- 
gumentos previamente obtenidos, se indicó que este grupo habia escogido con- 
cretamente 3 argumentos para criticar el consumo de tabaco. De acuerdo con la 
segunda variable independiente, para la mitad de 10s participantes la fuente es- 
cogió 3 argumentos que introducen una amenaza baja para la identidad del fu- 
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mador y, para la otra mitad, 10s argumentos escogidos introducen una amenaza 
alta. Seguidamente, se pidió a 10s participantes que criticaran uno de 10s 6 argu- 
mentos en cuestión; en función de la tercera variable independiente, la mitad cri- 
tic6 uno de 10s argumentos que no habian sido escogidos por el grupo antitabaco 
(interdependencia baja) y la otra mitad criticó uno de 10s argumentos que habian 
sido escogidos por el grupo (interdependencia alta). 

La principal variable dependiente mide la influencia en la intención de de- 
jar de fumar (medida antes y después de las inducciones experimentales). Otras 
variables dependientes fueron introducidas con el fin de comprender mejor la 
motivación defensiva del fumador. La predicción que se establece es que la 
fuente experta, respecto a la fuente no-experta, disminuir6 la motivación defen- 
siva en el fumador y obtendrá una mayor influencia en la intención de dejar de 
fumar cuando la amenaza para la identidad del fumador y la interdependencia 
entre las posiciones sean bajas, pero se espera que estos efectos desaparezcan 
cuando la amenaza o la interdependencia sean altas. 

Método 

Muestra 

Los análisis han sido realizados sobre 79 (52 mujeres y 27 hombres) de 10s 
80 estudiantes de bachillerato que participaron inicialmente en el estudio, debido 
a que uno de ellos no respondió a la mayor parte del cuestionario. Su edad oscila 
entre 10s 16 y 10s 20 años (M = 16.8; d.t. = 1.03). Todos son fumadores, y fuman 
una media de 8.54 cigarrillos diarios (dt .  = 4.95) desde hace al menos un año 
(media de 3 años, d.t. = 1.77). Un 66.3% ha intentado dejar de fumar al menos 
una vez y la intención media de dejar de fumar al inicio del estudio es de 5.73 
(pretest; d.r. = 3.80; 1 = no tengo intención y 11 = si  tengo intención). La inten- 
ción de dejar de fumar correlaciona positivamente con la cantidad de veces que 
han intentado dejar de fumar ( r  = .40; p < .001), y con el tiempo que han aguan- 
tado durante esos intentos (r = .24; p < .03), y tiende a hacerlo negativamente con 
la cantidad de cigarrillos que fuman (r = -. 19; p < .06). 

Material y variables independientes 

La participación en el experimento consistia en responder a un cuestiona- 
rio sobre el consumo de tabaco presentado como formando parte de un estudio 
sobre un futuro debate que se iba a realizar acerca del consumo de tabaco. 

Pretest. En primer lugar, 10s participantes indicaban ciertos datos perso- 
nales, incluidas algunas caracteristicas relacionadas con su consumo de tabaco. 
En este momento se introducia una primera medida de la intención de dejar de 
fumar próximamente (véase Muestra). 

Argumentos antitabaco. Los 6 argumentos antitabaco utilizados fueron 
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presentados como el resultado de un estudio anterior sobre las <<razones sociales 
para estar en contra del consumo de tabaco>>. Dos introducen una amenaza alta 
para la identidad del fumador en la medida en que 10 definen como alguien con 
problemas psicológicos (F1 = <<Fumar aumenta la inseguridad y el estrés de 10s 
fumadores>>, y F2 = <CLOS fumadores son dependientes de la sociedad de con- 
sumo, ya que están manipulados por la publicidad),), otros dos argumentos intro- 
ducen una menor amenaza para la identidad del fumador en la medida en que des- 
criben el consumo de tabaco en su aspecto social (S 1 = <<La prohibición de fumar 
contribuye a mejorar la calidad de la vida)> y S2 = <<Las fumadores no respetan a 
10s no-fumadores))) y, finalmente, otros dos argumentos critican el consumo de 
tabaco, pero no aluden directamente ni a la identidad del fumador ni a 10s aspec- 
tos sociales (C 1 = <<La necesidad de fumar no es natural, es una necesidad falsa)) 
y C2 = <<La libertad de fumar no es real; es una ilusión decir que cuando se fuma 
se es libre),; la finalidad de estos dos argumentos será indicada posteriormente). 

Estatus de la fiiente. Una vez 10s participantes habian leído 10s seis argu- 
mentos se les informaba de que éstos también habian sido mostrados a un grupo 
que ya se habia pronunciado públicamente en contra del consumo de tabaco. De 
acuerdo con la primera variable experimental, en la mitad de 10s casos el grupo 
antitabaco era un grupo de profesores de Universidad (fuente experta) y en la 
otra mitad era un grupo de estudiantes de EGB (fuente no-experta). 

Anzenaza asociada a 10s argumentos de la fuerzte. Se informó a 10s parti- 
cipantes de que se habia pedido a este grupo que de 10s seis argumentos antita- 
bac0 escogiese 10s tres que utilizarian en una futura discusión con fumadores. 
Para manipular la segunda variable experimental, a saber, el grado de amenaza 
de la identidad introducida por la argumentación de la fuente, se informó a 10s s 

participantes de que el grupo antitabaco bien habia escogido 10s argumentos S I ,  
S2 y C l  (amenaza baja), bien habia escogido 10s argumentos F1, F2 y C2 (ame- 
naza alta). 

Intención de criticar 10s argumentos antitabaco. Seguidamente se pidió a 
10s participantes que indicaran en qu i  medida criticarian (en porcentaje) cada 
uno de 10s 6 argumentos durante una supuesta discusión con el grupo antitabaco 
anteriormente presentado. Para esta tarea 10s argumentos se presentaban explíci- 
tamente en función de si el grupo antitabaco 10s habia escogido o no. 

Grado de interdependencia de las posiciones. A continuación se informó 
a 10s participantes de que el estudio requeria que ellos mismos criticaran efecti- 
vamente uno de 10s seis argumentos en cuestión, es decir, que refutaran uno de 
ellos. En este momento se introdujo la tercera variable experimental. En la con- 
dición de interdependencia baja, el argumento que debian criticar era uno de 10s 
argumentos que no habian sido escogidos por el grupo antitabaco, y en la condi- 
ción de interdependencia alta el argumento a criticar era uno de 10s argumentos 
escogidos por el grupo antitabaco. Concretamente, 10s participantes criticaban 
bien el argumento C1, bien el argumento C2 (véase apartado <<Argumentos anti- 
tabaco>>). Es importante señalar que 10s argumentos C1 y C2  fueron expresa- 
mente utilizados para esta tarea en la medida en que ambos no difieren en el 
grado en el que amenazan la identidad del fumador (véase <<control de las varia- 
bles,>, en la sección de resultados). 
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Variables dependientes 

Motivación defensiva. La intención de criticar 10s argumentos antitabaco 
se midió antes de pedir al fumador que criticara uno de 10s argumentos, es decir, 
antes de introducir la tercera variable independiente (a saber, el grado de inter- 
dependencia entre las posiciones). Este factor no ha podido por tanto ser consi- 
derado en 10s análisis estadisticos realizados con esta variable. Por el contrario, 
se ha tenido en cuenta si 10s argumentos antitabaco habian sido o no escogidos 
por el grupo antitabaco como medida repetida (respectivamente: alta o baja in- 
terdependencia entre las posiciones). 

La valencia de la crítica del argumento antitabaco ha sido calculada me- 
diante el método de jueces. Para ello, dos jueces que desconocian las condicio- 
nes experimentales evaluaron 10s argumentos aportados por 10s sujetos en fun- 
ción de si eran favorables al argumento antitabaco criticado (por ejemplo, <<no 
tengo nada que criticar, ya que estoy de acuerdo con dicho argumento>>, o <<el ta- 
b a c ~  crea dependencia, por lo tanto no somos libres,,; codificados con el valor 
I), neutros (ambigua o ambivalente, por ejemplo, <<el tabaco es como una droga 
permitida>> o <<no es natural pero tampoc0 falsa>>; codificados con el valor 2) o 
desfavorables a dicho argumento (por ejemplo, <<fumar es totalmente libre, nadie 
te obliga ... >> o <<si uno se siente libre fumando, nadie tiene por qué negárselo, 
cada uno se siente libre de una manera>>; codificados con el valor 3). El grado de 
acuerdo entre ambos jueces fue del 87% de 10s argumentos aportados; 10s casos 
de desacuerdo fueron resueltos mediante una discusión entre ambos jueces. 

El grado de desacuerdo con el argumento criticado se midió mediante un 
item: <<¿En qué medida estás en desacuerdo con el argumento que has criti- 
cado?>> (1 = nada en desacuerdo y 11 = totalmente en desacuerdo). 

Intención de dejar de fumar. A continuación 10s participantes indicaron 
nuevamente su intención de dejar de fumar próximamente (postest, 1 = no tengo 
intención y 1 I= si tengo intención). 

Imagen del grupo antitabaco. Para terminar se introdujo un diferencial se- 
mántico con el fin de evaluar la imagen del grupo antitabaco (<<minoritario>> - 
<<mayoritario>>, emuy inteligente), - <<poc0 inteligente>>, <<experta>> - <<no experta>>, 
<<maduron - <<inmaduro>>, <<capacitado>> - <<no capacitado,,, <<responsable>> - &res- 
ponsable>>, <<sabe 10 que dice>> - <<no sabe 10 que dice>>; escalas en 11 puntos). 

Resultados 

Control de las inducciones experimentales 

Imagen de la fuente. Un análisis de varianza sobre cada uno de 10s items 
del diferencial semántico indica que el grupo de alto estatus, comparado con el 
grupo de bajo estatus, es percibido como mis mayoritario (respectivamente, M = 
7.53, M = 6.35; F 1,71 = 6.08, p < .02), expert0 (M = 4.69, M = 6.87; F 1,71 = 
1 3 . 8 7 , ~ ~  .001), maduro (M = 3.82, M =  5.79; F 1,71 = 1 0 . 4 6 , ~  < .002), capa- 
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citado (M = 3.69, M = 5.89; F 1,7 1 = 16,60, p < .001) y como sabiendo más 10 
que dice (M = 3.23, M = 4.76; F 1,71= 8.39; p < .005). Asi pues, la inducción de 
esta variable ha funcionado bien puesto que se percibe al grupo de profesores de 
universidad como más expert0 que al de estudiantes. 

Grado de amenaza para la identidad. Para controlar si el material utili- 
zado induce efectivamente diferentes grados de amenaza para la identidad del 
fumador, se pidió a 63 fumadores que indicaran en un pretest en qué medida la 
argumentación (para unos casos la SI-S2-C1 y para otros la FI-F2-C2, cJ: mé- 
todo) describe el consumo de tabaco como un problema para el fumador o para 
la sociedad. La evaluación se realizó en porcentajes de modo que el porcentaje 
acordado a uno (problema para el fumador) y a otro (problema para la sociedad) 
debia sumar 100. Los resultados muestran que 10s fumadores perciben que la ar- 
gumentación FI-F2-C2 describe el consumo de tabaco como un problema en 
mayor medida para el fumador (M = 59.64) que para la sociedad (M = 40.36, 
F = 5,50, p < .03). Para la argurnentación SI-S2-CI no se observan diferencias 
(respectivamente, M = 48.14, M = 51.86, F = 0,25, p <.62). Finalmente, una 
comparación entre las argumentaciones FI-F2-C2 y SI-S2-C1 confirma que la 
primera describe el consumo de tabaco en mayor medida como un problema 
para el fumador que la segunda (F = 4.33, p <.05). 

Con el fin de controlar que 10s argumentos C1 y C2 no difieren en el grado 
de amenaza que introducen, una segunda parte de este pretest evaluaba única- 
mente estos argumentos sobre la misma escala. Los fumadores consideran que 
ambos argumentos describen en mayor medida el consumo de tabaco como un 
problema para el fumador (C1, M = 63.43 y C2, M = 60.7) que para la sociedad 
(M = 36.57, M = 39.29, p's < .02), pero que ambos no difieren ('p > .]O). Este re- 
sultado permite considerar que la critica realizada por 10s participantes se efec- 
túa sobre dos argumentos que presentan una misma intensidad de amenaza. 

lntencidn de dejar de fumar 

Un análisis de covarianza ha sido realizado introduciendo la intención de 
dejar de fumar en el postest como variable dependiente, las tres variables expe- 
rimentales como factores independientes y la intención expresada en el pretest 
en covarianza (p  = .76, t = 11.27, p < .001). En la Tabla 1 se presentan las me- 
dias ajustadas. 

Los resultados de este análisis indican, en primer lugar, dos efectos sim- 
ples: uno del grado de interdependencia de las posiciones (F 1,70= 6.41, p c.02) 
y otro del grado de amenaza de la argumentación escogida por la fuente de in- 
fluencia ( F  1,70= 4.1 1, p c.05). Se observa una mayor influencia en la intención 
de dejar de fumar cuando se critica un argumento que no habia sido escogido por 
la fuente (baja interdependencia, M = 7.01) que cuando se critica uno que habia 
sido escogido (alta interdependencia, M = 5.80). En segundo lugar, la influencia 
es mayor cuando la argumentación es menos amenazadora para la identidad del 
fumador (M = 6.90) que cuando es mis amenazadora (M = 5.92). 

Finalmente, la interacción de segundo orden entre las tres variables expe- 
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rimentales también es significativa ( F  1,70= 4.44, p <.04). La descomposición 
de esta interacción muestra que la fuente de alto estatus obtiene su mayor in- 
fluencia cuando la argumentación escogida es menos amenazadora y la interde- 
pendencia entre 10s puntos de vista también es menor (M = 8.24). Esta condición 
difiere significativamente de las otras tres comparables (t's > 2.20, p's < .04). 
Además, esta condición es la Única en la que el postest difiere del pretest, es de- 
cir, en la que se produce un real aumento en la intención de dejar de fumar 
(Mcambio = 2.30, t = 2.61, p c.03). Respecto a la fuente no-experta, la Única 
condición que difiere de las otras es aquella en la que una alta interdependencia 
y una alta amenaza llevan a una menor intención de dejar de fumar (M = 4.60, 
t's> 2.05, p's < .OS); no obstante, la diferencia entre el pretest y el postest no es 
significativa (t = 0.88, p >. 10). 

TABLA 1. ISTENCION DE DUAR DE FUMAR (MEDIAS AJUSTADAS; 
1 = SO TENGO IXTESC~OS Y 1 1 = Si T M G O  INTENCION) 

Arrlerraztr de Iu ider~tidtrd 
Buja A 1 t r~ 

Irlterdeperrdei~ci(~ Buju A ltc~ Bujo Altci 
de las posicior~es 

Fuente experta 
M =  8.24.' 6.1? 6.1 9h 5.96'" 

S D =  2.04 1 .O3 1.97 1.63 
n =  10 9 10 1 O 

Fuente no-experta 
M = 6.69h 6 .Wh 6.93'' 4.60 

SD= 1.51 2.51 2.49 2.86 
n =  10 10 10 10 

Nota. Medias con distinta letra difieren en p < .OS. 

Desacuerdo con el argumento criticado 

Las medias del desacuerdo con el argumento criticado se presentan en la 
Tabla 2.' El análisis de varianza sobre el grado de desacuerdo con el argumento 
criticado muestra un efecto simple del estatus del grupo antitabaco (F1,70 = 
5.17; p < .03): globalmente, el desacuerdo es mayor con la fuente no-experta (M 
= 7.92) que con la fuente experta (M = 6.36). En segundo lugar, este efecto apa- 
rece modulado por el grado de amenaza de la argumentación (F1,70 = 7.76; p < 
.007). Cuando la amenaza de la argumentación es baja, el desacuerdo es mayor 
con la fuente no-experta (M = 8.63) que con la fuente experta (M = 5.1 1; t =3.61, 
p <.001), pero estas dos condiciones no difieren cuando la amenaza es alta (res- 
pectivamente, M = 7.25 y M = 7.55, t = 0.30, p >.10). Asi pues, el desacuerdo con 

1. Un sujeto no contestó a esta pregunta. 
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la fuente experta aumenta cuando ésta escogió la argumentación más amenaza- 
dora (t =2.41, p <.02), pero no cambia cuando se trata de la fuente no-experta (t 
= 1.34, p <.20). Una segunda interacción tendencialmente significativa aparece 
entre el estatus de la fuente y el grado de interdependencia entre las posiciones 
(F1,70 = 3.34, p < .08). La descomposición de esta interacción muestra el mismo 
patrón de resultados. Cuando la interdependencia entre las posiciones es baja, el 
desacuerdo es mayor con la fuente no-experta (M = 8.46) que con la fuente ex- 
perta (M = 5.60, t = 2.85, p <. 006), pero esta diferencia desaparece cuando la in- 
terdependencia es alta (respectivamente, M = 7.45 y M = 7.09, t = 0.09, n.s.). 

TABLA 2. DESACUEKDO CON EL ARGUMENTO ANTITABACO CRITICADO 
(1 = EN ABSOLUT0 Y 11 = COMPLETAMENTE) 

A~izerlc~zcc de 11 iderztidod 
Buju A ltcr 

Irltcrdeperlde~~cirr~ Buju Alta Blijljn A /!o 
de 11s posicior~es 

Fuente experta 
M = 4.40" 5.8Yh 6.80"" 8.30h' 

SD = 3.23 3.44 3.39 2.26 
n =  10 9 10 1 O 

Fuente no-experta 
M = 9.22 8.10'" 7.70" 6.8WbL 

S D =  1.48 3.07 3.56 3.04 
n =  9 - 1 o 1 o 10 

Nota. Medias con distinta letra difieren en p < .05. 

El cúmulo entre estas dos interacciones indica que cuando la amenaza y la 
interdependencia son bajas, el desacuerdo es mayor con la fuente no-experta 
(M = 9.22) que con la fuente experta (M = 4.40, véase Tabla 2). Este efecto de- 
saparece cuando aumenta la amenaza para la identidad del fumador o la interde- 
pendencia entre las posiciones. 

Motivación defensiva 

Intención de criticar 10s argumentos. Se ha realizado un análisis de va- 
rianza introduciendo el estatus de la fuente (experta o no-experta) y el grado de 
amenaza de la argumentación que escogió como factores entre-sujetos (baja o 
alta), y si el argumento habia sido escogido por la fuente o no como medida re- 
petida (cabe recordar que en este momento el factor interdependencia entre las 
posiciones no habia sido introducido todavia). Los resultados muestran una inte- 
racción entre el estatus de la fuente y el grado de amenaza de su argumentación 
(F 1,75 = 5.45, p <.03; Figura 1). La descomposición de esta interacción mues- 
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tra que cuando la amenaza es baja, la intención de criticar es mayor cuando la 
fuente es no-experta (M = 53.33, d.t. = 17.13) que cuando es experta (M = 41.57, 
d.t. = 21.82; t = 2.01, p < .05). Este efecto desaparece cuando la amenaza es alta 
(respectivamente, M = 49.81, d.t. = 16.93, y M = 56.93, d.t. = 15.63; t = 1,25, 
p >. 10). Concretamente, este efecto se debe a que la argumentación más amena- 
zadora, respecto a la menos amenazadora, aumenta en 10s fumadores la inten- 
ción de criticar 10s argumentos cuando la fuente es experta ( t  = 2.65, p < .OI), 
pero no cuando es no-experta (t  = 0.61, p >.10). 

- Fuente experta 

- Fuente no-experta 

Baja Alta 
Amenaza de la identidad 

Figlo.ct 1. Intención de criticar 10s argumentos antitabaco (en porcentaje; 100% = máxima intención). 

Valencia de la crítica realizada. Un análisis de varianza sobre la valencia 
de la critica (1 = favorable, 2 = neutra, y 3 = desfavorable al argumento criti- 
cado), realizado introduciendo las tres variables experimentales como factores 
independientes, muestra una interacción entre el estatus de la fuente y el grado 
de interdependencia de las posiciones (F 1,68= 5.88, p <.02; Figura 2).2 La des- 
composición de este efecto muestra que cuando la interdependencia es baja, el 
fumador genera más argumentos desfavorables ante la fuente no-experta (M = 
2.44, d.t. = 0.61) que ante la fuente experta (M = 1.85, d.t. = 0.87; t = 2.33, 
p <.03). No obstante, este efecto desaparece cuando la interdependencia entre 
las dos posiciones es alta (respectivamente, M = 2.10, d.t. = 0.93 y M = 2.42, 
d.t. = 0.83; t = 1.18, p <.30). Cuando la fuente es experta, 10s argumentos son 
mis desfavorables a medida que aumenta la interdependencia entre las posicio- 
nes (t = 2.17, p <.04), pero este efecto no aparece cuando la fuente es no-experta 
( t  =1.40, p c.30). 

2. Tres sujetos no aportaron ninguna crítica y, por consiguiente, no han sido considerados en este anáiisis. 



- Fuente experta 

Fuente no-experta 

1 ;  I I 
Baja Alta 

Interdependencia entre las posiciones 

Figura 2. Valencia de la critica del sujeto (1 = favorable ai argumento antitabaco, 2 = neutra, 3 = desfavorable al 
argumento antitabaco). 

Correlacioizes entre las variables dependientes 

Las correlaciones entre la intención de dejar de fumar (medias del postest 
ajustadas a la posición en el pretest) y las otras variables dependientes difieren 
en función del estatus de la fuente. Cuando la fuente es experta, la intención de 
criticar (r 39= -.52, p < .001), la valencia de la crítica (r 39 = -.36, p < .03) y el 
desacuerdo expresado con dicho argumento criticado (r 40= -.36, p < .03) co- 
rrelacionan negativamente con la influencia en la intención de dejar de fumar. 
Cuando la fuente es no-experta, por el contrario, estas correlaciones no son ni 
negativas ni significativas (respectivamente, r 40 = .12, p < .45, r 37 = .09, 
p <.61, r 40 = .28, p <.O@. Las diferencias entre las correlaciones son significa- 
tivas para cada condición (respectivamente, z = 2,92; p < .OI, z = 1.95, p c.06, y 
z = 2.75, p <.OI). Los análisis realizados dentro de cada una de las condiciones 
experimentales muestran un solo efecto significativa: la mayor influencia que 
obtiene la fuente experta cuando la amenaza y la interdependencia son bajas est6 
asociada a una menor elaboración de argumentos desfavorables al argumento an- 
titabaco ( r  10= -.70, p < .03). 

Los resultados de este estudio muestran que la influencia que tiene una 
fuente en función de si es experta o no est6 modulada por la amenaza que intro- 
duce en el blanco y la interdependencia que existe entre las dos posiciones. Se ha 
observado que la fuente experta obtiene una mayor influencia que la fuente no- 
experta sobre la intención de dejar de fumar únicamente cuando la amenaza para 
la identidad del fumador y la interdependencia entre las posiciones son bajas. 
Este efecto desaparece cuando la argumentación de la fuente introduce una ma- 
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yor amenaza para la identidad del fumador y cuando las posiciones de la fuente 
y del blanco presentan una mayor interdependencia. En estos casos se observa 
concretamente una disminución de la influencia que obtiene la fuente experta, 
sin que la influencia que obtiene la fuente no-experta se vea aumentada. 

Este resultado puede ser explicado en función del efecto que producen es- 
tos factores en la motivación del fumador. En primer lugar, se ha observado que 
cuando la amenaza y la interdependencia entre las posiciones son bajas el desa- 
cuerdo con el argumento criticado es menor ante la fuente experta que ante la 
fuente no-experta. Este efecto desaparece cuando la amenaza y la interdepen- 
dencia son altas, debido a un aumento en el desacuerdo expresado ante la fuente 
experta. En segundo lugar, cuando la amenaza de la identidad es baja, la motiva- 
ción del fumador a criticar 10s argumentos antitabaco es menor ante la fuente ex- 
perta que ante la fuente no-experta. Este resultado es congruente con la idea de 
que el estatus superior de una fuente aumenta la dificultad y el esfuerzo necesa- 
rio para criticar satisfactoriamente su punto de vista (Chaiken et al., 1996; Frey, 
1986). No obstante, cuando la argumentación de la fuente introduce una mayor 
amenaza para la identidad del fumador se observa que la motivación del fuma- 
dor a refutar el punto de vista antitabaco aumenta ante la fuente experta, pero no 
ante la fuente no-experta. En tercer lugar, si bien cuando la interdependencia en- 
tre las posiciones es baja el fumador genera una mayor critica de la argumenta- 
ción antitabaco ante la fuente no-experta que ante la fuente experta, este efecto 
desaparece cuando la interdependencia entre las posiciones es alta, debido nue- 
vamente a un aumento de la motivación defensiva frente a la fuente experta. 

Un primer resultado que requiere cierta aclaración es el hecho de que cada 
uno de 10s dos factores experimentales considerados, a saber, la amenaza de la 
identidad y la interdependencia de las posiciones, afecta s610 a una de las dos 
medidas de motivación defensiva introducidas. Por un lado, el efecto del estatus 
de la fuente sobre la intención de criticar 10s argumentos antitabaco aparece mo- 
dulado Únicamente por la intensidad de amenaza para la identidad del fumador. 
Este efecto es comprensible debido a que la intención de criticar 10s argumentos 
fue medida antes de que la tarea de critica fuese introducida y, por consiguiente, 
la interdependencia entre las posiciones no habia sido todavia manipulada. Por 
otro lado, el efecto del estatus de la fuente sobre la elaboración defensiva aparece 
moderado únicamente por el grado de interdependencia entre las posiciones. 
Cabe recordar que 10s participantes criticaban uno de 10s dos argumentos neutros 
que habian sido utilizados por la fuente, y que éstos no difieren en cuanto al 
grado de amenaza que introducen para la identidad del fumador (véase el apar- 
tado Método). No es de extrañar pues que la elaboración que realiza el fumador 
de estos argumentos no varie en función del grado de amenaza que introducen 
10s otros dos argumentos que no fueron criticados. 

Estos resultados permiten establecer ciertas limitaciones al proceso de in- 
teriorización de la información propuesto por Kelman (1958) en su clasificación 
de 10s procesos de influencia. Según éste, el punto de vista de las fuentes con 
credibilidad (por ejemplo, las fuentes expertas) funciona intrínsecamente como 
un refuerzo para el blanco de influencia, es decir, le ayuda a comprender mejor 
la problemática en cuestión y le facilita por tanto su posicionamiento. No obs- 
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tante, Kelman considera que el blanco de influencia adopta la posición reco- 
mendada por la fuente porque ésta es congruente con su sistema de valores, o 
más genéricamente con la estructura de conocimiento que es relevante para la 
problemática en cuestion (Eagly y Chaiken, 1993). Por consiguiente, este pro- 
ceso parece especialmente pertinente cuando un individuo intenta formarse una 
opinión correcta u objetiva de la realidad (véase Johnson y Eagly, 1989), es de- 
cir, cuando está implicado respecto a la validez de la información (McGuire, 
1985) y la posición defendida por la fuente le permite concluir adecuadamente 
sobre ello. No obstante, este proceso no parece apropiado cuando 10 que est6 en 
juego es la identidad del individuo, sus valores o actitudes y comportamientos 
particularmente importantes para 61. En este caso, la posición defendida por la 
fuente no es congruente con el sistema de valores del individuo, sino que más 
bien 10 amenaza. Por consiguiente éste estará más bien motivado a defender su 
propia posición que a integrar aquella propuesta por la fuente. Los resultados del 
presente estudio apoyan esta idea en la medida en que muestran que la mayor in- 
fluencia que obtiene una fuente experta (respecto a una fuente no-experta) desa- 
parece, por un lado, cuando la relación de influencia introduce una amenaza para 
la identidad del blanco y, por otro lado, cuando la relación de influencia presenta 
una interdependencia o incompatibilidad entre 10s puntos de vista. La posición 
de un experto amenaza en estos casos el sistema de valores y la identidad del 
blanco de influencia, 10 que impide la interiorización de su punto de vista.3 

Como conclusión, cabe decir que la discusión, la confrontación de ideas y 
el debate son considerados ya desde la cultura griega una parte integrante del 
funcionamiento de la sociedad. Desde el punto de vista de la influencia social, el 
conflicto entre 10s interlocutores sociales puede ser considerado el verdadero de- 
terminante del cambio y de la innovación en la sociedad, particularmente cuando 
se realiza un análisis minucioso del contenido de 10s puntos de vista que de- 
fiende cada una de las partes (Moscovici, 1976). No obstante, el mito griego de 
la sociedad-debate no siempre funciona como cabria esperar, y diferentes facto- 
res pueden contribuir a que un debate social, mis  que posibilitar una mayor aper- 
tura y entendimiento de las partes, se traduzca en una polarización de sus posi- 
ciones (Moscovici y Zavalloni, 1969; Paicheler, 1976). Por ejemplo, se ha 
observado que aspectos tales como la limitación temporal o la falta de recursos 
para llevar a término el debate (véase, por ejemplo, Habermas, 1992; Moscovici 
y Lecuyer, 1972), la existencia de diferencias relacionadas con valores o con 
principios morales (Pearce y Littlejohn, 1997), o un estilo de negociación rigido 
(Maggi, Mugny y Papastamou, 1998), son factores que pueden mermar el resul- 
tado de un debate. El estudio aquí presentado sugiere que el estatus psicosocial 
de 10s interlocutores (por ejemplo, si es o no experto), el contenido de su dis- 
curso (el grado de amenaza que introduce) y el grado de interdependencia entre 
sus posiciones son factores que pueden determinar la motivación de 10s interlo- 
cutores y, finalmente, el grado de apertura hacia la posición contraria. 

3. Resultados similares han sida observados en un paradigma de influencia sobre la representación social del grupo ideal 
de arnigos, en las que la operacionalizacidn de una mayor o menor interdependencia entre la posición de la fuente y la 
del blanco de influencia se hace en funci6n del tipa de comparación de competencias que se establece entre ellos (vtase, 
por ejemplo, Mugny, Tafani, Falomir y Caloz, en prensa). 
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