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El efecto de la formacion sobre la influencia interpersonal
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Universidad Auténoma de Madrid y * Universidad San Pablo CEU

La investigacion contemporanea sobre influencia interpersonal ha demostrado que las personas con al-
ta Necesidad de Cognicién (NC) son capaces de generar numerosos argumentos para convencer a otras
personas. No obstante, también se ha demostrado que estos esfuerzos por influir sobre las personas no
llevan necesariamente a un desempefio mds eficaz de los grupos. En el presente trabajo de investiga-
ci6n se ha profundizado en estas cuestiones, confirmando los resultados de trabajos previos y apun-
tando a nuevas direcciones en la investigacion, al demostrar que una adecuada formacion sobre los as-
pectos socioemocionales de los grupos hace que el rendimiento aumente en los grupos en los que
participan personas con alta NC. A la luz del presente estudio, se analizaron los posibles mecanismos
a través de los cuales la formacion pudo tener este efecto sobre el rendimiento.

The impact of training on interpersonal influence. Contemporary research on interpersonal influence
has shown that individuals scoring high in Need for Cognition (NC) are able to generate a large num-
ber of arguments in order to convince other people. However, research has also shown that such an ef-
fort does not necessarily lead them to be more persuasive or more efficient in their group performan-
ce. The present research analysed this state of affairs, replicating and extending previous research by
showing that appropriate training in socio-emotional group dimensions can increase group performan-
ce for individuals high in NC. Potential underlying mechanisms for such an effect are discussed.

La Necesidad de Cognicién (NC) hace referencia a la motiva-
cion y preferencia que muestran las personas hacia la actividad de
pensar (Cacioppo y Petty, 1982). La NC permite distinguir entre
personas que piensan mucho sobre cualquier asunto y se divierten
realizando actividades cognitivas (altos en NC) y aquellas perso-
nas que no se divierten pensando y evitan hacerlo salvo cuando las
demandas situacionales lo requieren (bajos en NC).

Los individuos altos en NC se caracterizan por ser activos cog-
nitivamente, esforzdndose en fomentar su propia actividad mental
y poseen una fuerte motivacion intrinseca para realizar tareas cog-
nitivas, lo que les lleva a pensar detenidamente sobre cualquier ti-
po de informacién. En cambio, los individuos bajos en NC se ca-
racterizan por ser mds perezosos cognitivamente, confiando con
mayor frecuencia en heuristicos, en su funcionamiento cognitivo
cotidiano (Cacioppo, Petty, y Kao, 1984).

Son muchos los dmbitos en los que se han llevado a cabo in-
vestigaciones sobre la NC (véase Brifiol y Petty, 2005; Caciop-
po, Petty, Feinstein, y Jarvis, 1996; para una revisién). Por
ejemplo, en el campo de la persuasion se ha encontrado que la
NC de los individuos estd relacionada positivamente con un and-
lisis mas detallado y profundo de los mensajes persuasivos, una
mejor discriminacion de los argumentos fuertes y débiles de di-
chos mensajes y un mayor recuerdo de dichos argumentos (e.g.,
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Cacioppo y Petty, 1982; Cacioppo, Petty, Kao, y Rodriguez,
1986).

Como consecuencia de todo ello, en la mayoria de las investi-
gaciones sobre persuasion se ha comprobado que las personas al-
tas en NC cambian sus actitudes a través de procesos de alto es-
fuerzo cognitivo, lo que da lugar a actitudes mads fuertes; esto es,
mads estables, duraderas, resistentes al cambio y predictoras del
comportamiento futuro. Por su parte, las personas con baja NC son
mds facilmente persuadidas a partir de las sefiales periféricas pre-
sentes en la situacion persuasiva y, consecuentemente, sus actitu-
des resultantes son menos fuertes; esto es, menos estables, menos
duraderas, mds susceptibles al cambio y menos predictoras del
comportamiento futuro (Petty y Cacioppo, 1986).

Relacionado con lo anterior, la investigacién sobre influencia
interpersonal ha demostrado que las personas con alta NC son ca-
paces de generar mds argumentos y contra-argumentos en las inte-
racciones con otras personas y realizan un mayor esfuerzo por
convencerlas (Shestowsky, Wegener, y Fabrigar, 1998). No obs-
tante, a pesar de estos esfuerzos por influir sobre las personas, Bri-
fiol, Becerra, Diaz, Valle, Horcajo, y Gallardo (2005) encontraron
recientemente que los grupos cuyos miembros posefan mayores
puntuaciones en NC llegaron a menos consensos durante el proce-
so de toma de decisiones grupal, resultando, por tanto, menos efi-
cientes en dicha tarea. Un resultado especialmente interesante de
dicho trabajo fue que los participantes con alta NC fueron percibi-
dos como menos simpaticos, aumentdndose esta relacién con el in-
cremento del tamafio del grupo.

Para los autores de la investigacion, esta menor simpatia perci-
bida por los participantes altos en NC se podria deber al desinte-
rés y el descuido que muestran estas personas por los aspectos so-
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cioemocionales de la interaccién grupal, los cuales hacen referen-
cia a las necesidades y motivaciones bdsicas de las personas (e.g.,
aceptacion social, estima personal, identidad, etc., Brodweck,
1996; Cohen, Ledford, y Spreitzer, 1996; McGrath, Verdahl, y
Arrow, 1995). Hipotéticamente, se puede argumentar que esto les
podria llevar a no contemplar la necesidad de las personas de ser
aceptadas socialmente y valoradas en sus opiniones y propuestas,
contribuyendo a explicar, finalmente, su menor capacidad persua-
siva y, en consecuencia, la menor eficacia en la toma de decisiones
de los grupos en los que participaron. Estas hipétesis se muestran
consistentes con investigaciones previas que han encontrado que
las personas con altas puntuaciones en NC consideran aspectos so-
ciales tales como la popularidad y el atractivo fisico y social como
poco importantes para su identidad (Berzonsky y Sullivan, 1992),
asi como que prestan una menor atencién y control en relacién con
la imagen que transmiten a los demas (e.g., Millar, Omens, y Del-
vadia, 1991).

En resumen, a la luz de estos datos se podria hipotetizar que las
personas con altas puntuaciones en NC se orientarian principal-
mente a los aspectos relacionados con la ejecucién de la tarea,
plantedndose las interacciones con las demds personas exclusiva-
mente en términos del ‘contenido’ de la tarea a realizar, sin pres-
tar atencion a las necesidades socioemocionales de las personas
con quienes realizan dicha tarea. Esta tendencia seria consonante
también con las evidencias encontradas que muestran que los in-
dividuos altos en NC tienden a prestar atencién tnicamente al de-
sarrollo de la tarea cognitiva (Osberg, 1987).

El presente trabajo de investigacion propone que una adecuada
formacidén sobre el funcionamiento de los grupos en la dimension
socioemocional (e.g., sobre las necesidades de las personas, la in-
fluencia interpersonal y la toma de decisiones en grupo) ayudard a
compensar lo que podria ser la tendencia dominante en las perso-
nas altas en NC a desconsiderar los pardmetros socioemocionales
presentes en las interacciones grupales. Ademds, puesto que los
individuos altos en NC prestan una atencion considerable a nuevas
informaciones (Venkatraman, Marlino, Kardes, y Sklar, 1990) y
estdn mds abiertos a ideas y acciones novedosas (Berzonsky y Su-
llivan, 1992), posiblemente resultardn mds receptivos a este tipo de
formacidn, lo cual podria influir positivamente en su comporta-
miento interpersonal haciéndoles mds productivos en los procesos
de toma de decisiones de los grupos en los que participen.

Con el objetivo de poner a prueba esta hipétesis, se llevo a ca-
bo un estudio empirico en el que se analizaron los efectos de la
formacién socioemocional sobre el comportamiento de las perso-
nas altas en necesidad de cognicién. En primer lugar, se esperaba
que los individuos con alta NC fueran menos eficaces en su com-
portamiento en grupo cuando no recibieron formacién socioemo-
cional. En este sentido, simplemente se pretendia replicar los re-
sultados de investigaciones anteriores para los grupos control que
no recibieron formacién. Segundo, para los grupos que recibieron
formacién socioemocional se esperaba justo el efecto contrario. Es
decir, se esperaba que la formacién diera como resultado una ma-
yor influencia interpersonal ejercida por los individuos altos en
NC. En concreto, para estos individuos se esperaba que la forma-
cién recibida mejorara tanto el nimero de consensos obtenidos por
su grupo (eficacia grupal), como la influencia en la decision final
del grupo (capacidad persuasiva objetiva). Tomadas conjuntamen-
te ambas hipdtesis, se esperaba que los individuos con alta NC
ejercieran menor o mayor influencia interpersonal segtin recibie-
ran o no formacién socioemocional. En el caso de no recibir for-

macion, se esperaba que a mayor NC menor eficacia grupal, repli-
cando resultados previos. Por el contrario, en caso de recibir for-
macion se esperaba que a mayor NC también fuera mayor la efi-
cacia grupal, dando lugar, por tanto, a una relacién inversa a la
encontrada en trabajos anteriores. Esto quiere decir que la hipéte-
sis del presente estudio es que las dos variables predictoras, NC y
formacidn, tendrdn un efecto de interaccion.

Método
Farticipantes y procedimiento

Participaron voluntariamente 80 estudiantes de las licenciaturas
de Psicologia y Ciencias Medioambientales de la Universidad Au-
ténoma de Madrid. Los participantes completaron, en primer lu-
gar, la adaptacion al castellano de la escala de NC (véase Falces,
Brifiol, Sierra, Becerra, y Alier, 2001). Posteriormente, se les plan-
te6 que ordenaran de manera individual una serie de factores rela-
cionados con la satisfaccion en el trabajo para conocer su opinién
sobre la importancia personal de dichos factores. En concreto, los
participantes tenian que asignar valores numéricos para ordenar je-
rarquicamente una lista de dimensiones relevantes para un puesto
de trabajo.

Después de la ordenacién individual de factores se formaron
grupos de trabajo. Se crearon veinte grupos de cuatro personas, de
los cuales la mitad (diez grupos) fueron asignados de forma aleato-
ria al grupo de intervencion experimental en el que recibieron for-
macion sobre aspectos socioemocionales en la toma de decisiones
en grupo. Por su parte, los diez grupos de la condicién de control
no recibieron ninguna formacién sobre aspectos socioemocionales
previa a la tarea grupal. A continuacion, se plante6 a cada grupo
que debia llegar a un consenso grupal sobre la ordenacién de fac-
tores en funcién de su importancia. Para ello se les dio un tiempo
de 20 minutos, tras los cuales se dio por finalizada esta tarea. Des-
pués de la interaccion y la discusion en grupo se pidié a todos los
participantes que, nuevamente, respondieran a la importancia que
para ellos tenfa cada uno de estos factores, realizando por segunda
vez una ordenacion individual de dichos factores. Por tltimo, cada
participante evalué a cada miembro de su grupo en distintas varia-
bles sobre eficacia persuasiva y simpatia percibida.

Diserio

El disefio estuvo constituido por una variable independiente
manipulada experimentalmente (i.e., con o sin formacién) y una
segunda variable independiente continua (la NC), medida previa-
mente a la manipulacién experimental.

Variables independientes

Formacion. De los veinte grupos formados en este estudio, diez
de ellos recibieron una breve formacién sobre aspectos relaciona-
dos con la toma de decisiones en grupo, en concreto sobre los pa-
rametros socioemocionales. Esta formacion consistid, en primer
lugar, en una explicacién de las dimensiones existentes en los gru-
pos de trabajo: la dimension de tarea y la dimension socioemocio-
nal. Ademds se describieron los roles relevantes para la toma de
decisiones que podian asumir los miembros de un grupo (e.g., ro-
les de tarea, individuales y de mantenimiento); y se proporciona-
ron una serie de pautas de comportamiento orientadas a generar
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una buena comunicacién, como, por ejemplo, que distribuyeran
los tiempos de intervencidn, que hablaran en orden todos los
miembros del grupo y que se facilitaran las intervenciones me-
diante el establecimiento de un turno de palabra teniendo en cuen-
ta el tiempo total disponible. Asimismo, se destacé especialmente
la importancia que para el funcionamiento en grupo pueden tener
la satisfaccién personal de sus miembros; asi como las necesida-
des y motivaciones bdsicas de las personas (e.g., aceptacion social,
estima personal, identidad). Por dltimo, se describié la importan-
cia que para la toma de decisiones tiene el hecho de que estén re-
cogidas las opiniones de la inmensa mayoria de sus miembros. Pa-
ra ello, se les recomend6 que llevaran a cabo conductas como
mostrar interés por todas las opiniones, mostrarse de buen humor
y con una buena disposicién ante todas las aportaciones, plantear
las discusiones desde aquellos puntos de vista que eran comparti-
dos (o semejantes) y no desde las diferencias y, finalmente, elogiar
las conductas u opiniones de los compaifieros cuando estimaran
que eran apropiadas. Por dltimo, los diez grupos que no recibieron
el curso de formacidn sobre pardmetros socioemocionales consti-
tuyeron la condicién de control.

Necesidad de cognicion. En la presente investigacion se utilizé
la adaptacion al castellano de la escala de NC (Falces et al., 2001).
Esta escala contiene 18 afirmaciones sobre la preferencia por la
actividad cognitiva. Por ejemplo, algunas afirmaciones son «Me
atraen mds los problemas complejos que los sencillos», «Pensar no
responde a mi idea de diversion» o «Trato de evitar situaciones en
las que se requiera pensar y reflexionar profundamente». Todos los
items de esta escala estuvieron altamente correlacionados entre si
(0= .83), creandose una tnica medida de NC para cada partici-
pante a partir del promedio de las dieciocho afirmaciones.

Variables dependientes

Capacidad de persuasion percibida. Siguiendo el estudio de
Shestowsky et al. (1998) y Brifiol et al. (2005), se pidi6 a todos los
participantes que calificaran a sus compaifieros de grupo en una es-
cala tipo Likert de 9 puntos, debiendo sefialar en qué medida
crefan que habfan resultado efectivos persuadiéndoles, la cantidad
de argumentos generados, el esfuerzo realizado para convencer y
su estimacion de la influencia en la decision final adoptada.

Capacidad de persuasion objetiva. Para obtener un indice ob-
jetivo de la influencia de cada participante sobre la decision final
del grupo se compararon las ordenaciones de factores completadas
individualmente con la ordenacién final del grupo. Siguiendo a
Brifiol et al. (2005), se calcul6 la distancia entre la puntuacién de
la ordenacién individual y la ordenacién grupal para cada uno de
los nueve factores de satisfaccion en el trabajo, obteniéndose su
valor absoluto y generdndose, por tanto, nueve indicadores para
cada individuo. El indice de capacidad de persuasion objetiva se
cre6 sumando estos nueve indicadores. Valores mayores en este in-
dice reflejaron mayor distancia entre lo que pensaba el individuo
inicialmente y lo que el grupo decidi6 al final. En otras palabras,
se consider6 que, a mayor puntuacién obtenida en este indice, me-
nos influencia o persuasién del participante analizado sobre el res-
to del grupo (véase Brifol et al., 2005).

Niimero de consensos. Puesto que no todos los grupos consi-
guieron llegar a un acuerdo sobre una tnica ordenacion, se utilizé
el nimero de factores consensuados en grupo como un indicador
del grado de consenso alcanzado y, por tanto, como una medida de
la eficacia en la toma de decisiones.

Simpatia. La simpatia fue evaluada utilizando una escala con
puntuaciones comprendidas entre uno (poca simpatia) y nueve
(mucha simpatia). Para cada participante se calcul6 un indice de
simpatia percibida que reflejaba la media de las puntuaciones otor-
gadas a dicho participante por todos los componentes de su grupo
(véase Brinol et al., 2005).

Resultados

Una vez estandarizadas todas las medidas, se realiz6 un anali-
sis de regresién jerdrquico sobre cada variable criterio, utilizando
la NC (variable continua) y la formacion (variable dicotémica: con
o sin formacién socioemocional) como variables predictoras. Si-
guiendo a Cohen y Cohen (1983), los efectos principales fueron
interpretados en el primer paso de la regresion y la interaccién en
el segundo paso.

Capacidad de persuasion percibida. Tal y como se esperaba,
los resultados del andlisis mostraron que las personas fueron per-
cibidas por sus compafieros como mds eficaces persuadiendo (=
24, 1(73)= 2.14, p<.05), generaron una mayor cantidad de argu-
mentos (B= .35, #(73)= 3.15, p<.01) y realizaron un mayor esfuer-
70 para convencer, en la medida en que su NC fue mayor (= .38,
#(73)=3.48, p<.01).

Capacidad de persuasion objetiva. Los resultados del andlisis
de regresién mostraron un efecto principal de la variable NC (=
-.40, #(50)= -3.00, p<.01), de tal forma que las opiniones de los
participantes con altas puntuaciones en NC resultaron mas predic-
toras de la decisién final adoptada por el grupo. El andlisis no mos-
tr6 un efecto principal de la variable formacién (= .07, #(50)= .51,
p=.61). Pero lo mds importante fue que el efecto principal de la
NC fue cualificado por la interaccién entre la NC y la formacién
que mostr6 un efecto estadisticamente significativo (f= -.26,
1(50)=-1.96, p=.05). Tal y como esperabamos y aparece reflejado
en la figura 1, esta interaccion revela que, en los grupos que no re-
cibieron formacion sobre los aspectos socioemocionales, las opi-
niones de las personas con altas puntuaciones en NC no resultaron
predictoras de la opinién final adoptada por el grupo (= -.10,
1(18)= -.41, p= .69); mientras que, en los grupos que recibieron
formacién sobre los aspectos socioemocionales, las opiniones de
las personas altas en NC si resultaron indicadoras de la decisién
adoptada por el grupo (= -.57, #(31)=-3,77, p<.01).

Niimero de consensos. Los resultados del andlisis de regresion
jerdrquico no mostraron un efecto principal de la NC (= -.09,
1(78)=-.85, p= .40); pero si mostraron un efecto principal de la va-
riable formacién (= .28, #(78)= 2.58, p<.05). Es decir, los grupos
que recibieron formacién alcanzaron un mayor nimero de con-
sensos. Ahora bien, nuevamente este efecto fue cualificado por la
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Figura 1. Niimero de consensos como resultado de la NC y la formacion
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interaccién entre la NC y la formacién (B= .29, #«(78)= 2.79,
p<.01). Como esperdbamos, esta interaccion reveld que, en los
grupos que no recibieron formacién socioemocional, las personas
alcanzaron un menor nimero de consensos a medida que aumen-
taba su NC (= -.33, 1#(38)= -2,14, p<.05); replicando asi el resul-
tado encontrado en investigaciones previas (Brifiol et al., 2005).
Sin embargo, como habia sido pronosticado, en los grupos que re-
cibieron formacion sobre los aspectos socioemocionales y la toma
de decisiones en grupo, se tendié a alcanzar un mayor nimero de
consensos a medida que aumentaba la NC de los miembros de ca-
da grupo (f= .29, 1(39)= 1,84, p= .07).

Simpatia. No se encontré efecto principal de la NC (f= .06,
#(73)= .51, p= .61); pero si un efecto principal marginalmente sig-
nificativo de la variable formacién (= .22, #(73)= -1.80, p= .06).
Las personas que pertenecian a grupos que habian recibido forma-
cién socioemocional fueron evaluadas por sus compafieros como
mas simpéticas. Ademads de este efecto principal, la interaccién en-
tre la formacion y la NC result6 estadisticamente significativa (=
-.26, 1(73)= 2.28, p<.05). Como se pronosticé y aparece reflejado
en la figura 2, esta interaccion revel6 que, en los grupos que no re-
cibieron formacién socioemocional, la simpatia percibida de las
personas no difirié en funcién de la NC (8= -.22, #(37)= -1.36, p=
.18); mientras que, sin embargo, en los grupos que si recibieron for-
macion, las personas tendieron a ser evaluadas como mds simpati-
cas en la medida en que la NC aumentaba, si bien este efecto s6lo
resulté marginalmente significativo (= .30, #(35)= 1.83, p= .07).

Discusion y conclusiones

En primer lugar, los resultados de este estudio replican los ob-
tenidos en investigaciones previas (Brifiol et al., 2005; Shestowsky
et al., 1998) puesto que, en los grupos que no recibieron forma-
cién, las personas con altas puntuaciones en NC resultaron menos
eficaces a la hora de resolver la tarea propuesta y no influyeron
mas en el grupo que las personas bajas en NC. Por tanto, los re-
sultados coinciden con la primera de las hipdtesis planteadas. Sin
embargo, tal y como se anticipaba en la segunda hipétesis, la efi-
cacia en la toma de decisiones grupales cambi6 de forma signifi-
cativa cuando las personas con alta NC recibieron formacién al
respecto. En dichas condiciones, los miembros del grupo con altas
puntuaciones en NC resultaron mds eficaces y mds influyentes en
la tarea de grupo que los participantes bajos en NC.

Estos resultados nos muestran la importancia que la formacién
en aspectos socioemocionales puede tener sobre la eficacia de los
grupos. Los grupos que recibieron formacion resultaron mas efi-
caces que los que no recibieron formacién. Ademads, los resultados
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Figura 2. Simpatia percibida como resultado de la NC y la formacion

del presente trabajo son importantes ya que sugieren que no todas
las personas responden de la misma forma a la formacién. En es-
te sentido, la NC se ha mostrado como una variable de diferencias
individuales relevante en este contexto.

El presente trabajo tiene implicaciones para el estudio de la
NC. Los resultados obtenidos estdn en consonancia con investiga-
ciones previas que demuestran que, en comparacion con las per-
sonas bajas en NC, aquéllas con altas puntuaciones en NC tienden
a ser particularmente sensibles a la informacién del contexto (e.g.,
Berzonsky y Sullivan, 1992; Venkatraman et al., 1990), al impac-
to del priming cognitivo (Petty, 2001), a las asociaciones automa-
ticas (Brifol, Horcajo, Becerra, Falces, y Sierra, 2002; Brifiol,
Horcajo, Becerra, Falces, y Sierra, 2003) y a la influencia de fac-
tores metacognitivos (Brifiol y Petty, 2005; para una revisién). En
linea con estas investigaciones, el presente trabajo sugiere que las
personas con alta NC son particularmente sensibles a la informa-
cién que reciben.

Consideramos que es necesario destacar que aunque el presen-
te trabajo se centra principalmente en el estudio de las diferencias
individuales en NC, en el contexto de la influencia interpersonal,
también tiene implicaciones a nivel metodolégico en el estudio de
la formacién. Por ejemplo, en este estudio no sélo se incluyeron
medidas de autoinforme para evaluar el impacto de la formacién,
sino que se incluyeron también parametros objetivos de la eficacia
del grupo. Esto es importante, ya que con frecuencia la percepcion
subjetiva de aprendizaje no coincide con los indicadores objetivos
del mismo (e.g., Dunning, Heath, y Suls, 2004), de la misma for-
ma que ocurre con la percepcidn que las personas tienen de haber
cambiado y los cambios que realmente se han producido (e.g., Bri-
fiol, Rucker, Petty, y Tormala, 2004). En segundo lugar, el presen-
te estudio incluyé un grupo control, lo cual también contribuye a
la hora de llevar a cabo una evaluacion rigurosa de la formacion.
Esta metodologia experimental permite un mayor control a la ho-
ra de establecer relaciones causales entre los programas de inter-
vencion y sus efectos.

A pesar de que la utilizacién de un grupo control proporciona
certeza sobre la relacion observada entre la formacion y los corres-
pondientes cambios, es importante sefialar que el disefio y las me-
didas incluidas en el presente trabajo no permiten esclarecer de for-
ma definitiva el mecanismo psicoldgico exacto a través del cual la
formacién influyé sobre la influencia interpersonal. Si bien se pue-
de decir que la formacién influyé en el comportamiento grupal de
los individuos altos en NC, el proceso psicoldgico por el cual se
produjo dicha influencia resulta menos claro. Existen varias posibi-
lidades en este sentido. Por ejemplo, a pesar de que nosotros consi-
deramos que el efecto de la formacién probablemente se debi6 al
contenido de la misma (i.e., aspectos socioemocionales de la toma
de decisiones en grupo), es posible que dicho efecto tuviera que ver
con otros aspectos no relacionados con el contenido, tales como el
haber pasado tiempo juntos compartiendo una misma tarea durante
el periodo de formacion, el resultante estado de dnimo, los recursos
cognitivos disponibles, la percepcion del grupo, etc. Una limitacion
del presente trabajo tiene que ver con la ausencia de medidas de és-
tos, y otros posibles aspectos relevantes, en todos los participantes
antes de realizar la tarea en grupo. Dichas medidas permitirian co-
nocer si las condiciones de partida eran equiparables en el grupo ex-
perimental y el grupo control. De forma especulativa, nosotros con-
sideramos que este tipo de factores probablemente no resultaron
decisivos a la hora de explicar los resultados obtenidos ya que las
diferencias tuvieron que ver con los distintos niveles de NC.
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En segundo lugar, el efecto observado quizd tuvo alguna rela-
cién con aspectos de la fuente que proporciond la informacién y
con las correspondientes demandas implicitas en dicha formacién.
En este sentido, los participantes pudieron haber respondido sim-
plemente a las demandas de la situacién, sin haber asimilado el
contenido de la informacién recibida. Si bien esta explicacién po-
dria encajar de forma plausible con los datos, implicaria asumir
que los individuos con alta NC son mds susceptibles a la influen-
cia social que las personas con baja NC. Sin embargo, a pesar de
que la NC estd asociada con un mayor procesamiento de la infor-
macion, la investigacion llevada a cabo hasta este momento no ha
encontrado evidencia a favor de la mencionada relacion entre NC
y vulnerabilidad general al cambio (e.g., Brifiol et al., 2004; Bri-
fiol y Petty, 2005).

Tercero, aunque el efecto obtenido en el presente trabajo hu-
biera sido debido al contenido de la formacion, permanece por es-
clarecer qué aspectos concretos de la informacién recibida fueron
los responsables de dicho efecto. Después de todo, la formacién
inclufa contenidos sobre dimensiones grupales, procesos de toma
de decisiones, necesidades y motivaciones, e incluso prescripcio-
nes sobre la conducta grupal. Podria darse el caso de que sola-
mente uno de estos aspectos (0 una combinacién de sélo parte de
ellos) resultara critico a la hora de modificar la conducta de los
participantes. Sin duda, éste siempre es un problema de las inter-
venciones que incluyen un paquete compuesto por varios elemen-
tos distintos. En este sentido, se intenté que la informacién conte-
nida en la formacién tuviera la misma naturaleza y argumentara en
una Unica direccién aunque estuviera compuesta por argumentos

distintos, como suele ocurrir con los mensajes persuasivos em-
pleados en la investigacion psicosocial.

Por supuesto, se podrian mencionar otras explicaciones alter-
nativas, tales como que la accesibilidad (y no la importancia) de la
dimensién socioemocional fuera mayor para los individuos con
mayor NC, y sin duda futuros trabajos deberan incluir diferentes
disefos, asi como mds medidas y controles para diferenciar clara-
mente entre los posibles mecanismos subyacentes al efecto obte-
nido. De forma tentativa, nosotros nos inclinamos a pensar que el
contenido de la formacién fue asimilado sobre todo por los indivi-
duos con alta NC, y como consecuencia, se comportaron de ma-
nera mas acorde con dicha formacion. En linea con esta posibili-
dad se podrian mencionar los resultados obtenidos para la variable
simpatfa, que sugieren que los individuos con alta NC tendieron a
ser percibidos como mds simpdticos por sus compafieros, pero s6-
lo en caso de haber recibido formacién socioemocional.

En resumen, el presente trabajo muestra la importancia de con-
siderar la formacion en factores socioemocionales para los proce-
sos de toma de decisiones. Ademds, el estudio sugiere que las dife-
rencias individuales en NC pueden jugar un papel importante en la
asimilacion de dicha formacién. Junto con las implicaciones para el
estudio de la NC y la influencia interpersonal, el presente trabajo
incide sobre la necesidad de evaluar rigurosamente el impacto de
las intervenciones formativas. En nuestra opinion, la Psicologia So-
cial tiene la posibilidad de realizar importantes aportaciones en es-
te sentido, no sélo a través de su andlisis y comprensién de los pro-
cesos fundamentales que subyacen al comportamiento social, sino
también a través de sus herramientas metodoldgicas.
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