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CLASE 01 
 

 
1. PSICOLOGÍA SOCIAL COMO DISCIPLINA 

 
 

 La Psicología Social es una rama de la psicología y al mismo tiempo, es considerada 
una disciplina perteneciente a las Ciencias Sociales. Su origen se ha establecido a principios 
del siglo XX, específicamente en el año 1908, cuando autores como Ross y McDougall 
publican textos acerca de Psicología Social, diferenciándola por primera vez de otras 
disciplinas relacionadas, como por ejemplo, la Psicología General, la Antropología o la 
Sociología. 
 
 La Psicología Social nace como disciplina independiente, debido a que diversos 
autores comenzaron a postular que la conducta de un individuo se puede ver influenciada 
cuando éste interactúa con otros, por lo tanto, el contexto social es un elemento fundamental 
a la hora de describir y analizar la conducta de un individuo. 
 

 
1.1 Evolución histórica de la Psicología Social 

 
 Existen una serie de hechos históricos que marcan el desarrollo de esta disciplina, los 
cuales derivan de acontecimientos políticos, históricos, económicos o sociales que estaban 
ocurriendo en el mundo. 
 
 A continuación veremos cuáles son los hechos que marcan el desarrollo de la 
Psicología Social y que hicieron que ésta llegara a transformarse en una disciplina científica, 
tal como es conocida hoy en día: 
 

·  En 1897 se comienza a considerar el aspecto social como elemento influyente en la 
conducta de las personas. En este año, se desarrolla uno de los primeros 
experimentos que consideraron la influencia social en la conducta. Es Norman Triplett 
quien realizó un estudio, en el cual analizó los registros de carreras de bicicletas, 
llegando a la conclusión de que la velocidad de los ciclistas, era casi 20% más alta 
cuando éstos corrían en presencia de otras personas o competidores que cuando lo 
hacían solos o de forma individual. 
 

·  En 1908, Ross y McDougall publican sus libros de Psicología Social, comenzando a 
considerarla como una nueva disciplina de la Ciencias Sociales. Por una parte, 
McDougall postuló que el comportamiento social de los individuos, proviene de 
tendencias o instintos innatos, por lo tanto, si bien el ser humano es un ser social, su 
comportamiento es instintivo.  
Por otro lado, la propuesta de Ross es distinta, pues para este autor el 
comportamiento social es causado por imitación de otras personas, otorgando una 
mayor importancia al contexto social como origen de la conducta. 
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·  Posteriormente, la Primera Guerra Mundial es quizá uno de los hechos más 

importantes que marca el desarrollo de la Psicología Social como disciplina 
independiente. A causa de la llegada al poder de Hitler, comienza la expansión del 
comunismo, el cual se encuentra fuertemente influido por la matanza de judíos, las 
revueltas raciales y las amenazas de bombas atómicas, generando la organización de 
grupos que se revelaban contra estos hechos. Estos sucesos llamaron la atención de 
los investigadores sociales, quienes comenzaron a investigar cómo el contexto social 
influye en el desarrollo de ciertos comportamientos en los individuos y en grupos 
sociales. 

 Al mismo tiempo, otro hecho que suscitó el interés de los investigadores sociales, fue 
la forma en que Hitler utilizó el autoritarismo como una forma de liderazgo que le 
permitió dominar a una gran cantidad de personas y conseguir un gran número de 
seguidores que comenzaron a compartir su doctrina.  

 Estos hechos históricos pusieron en claro que el contexto social o la interacción social, 
es un elemento que posee gran influencia en la forma de pensar, sentir o actuar que 
tienen las personas o los grupos sociales. 

 
·  En 1924, Floyd Allport publica un nuevo libro de Psicología Social, en el cual postuló 

que el comportamiento de los individuos es originado por una gran variedad de 
factores, otorgando gran relevancia a la interacción social. De esta manera, Allport 
sostuvo que las acciones o formas de pensar de otras personas, influyen la conducta 
de un individuo, e incluso, que la sola presencia de otras personas produce cambios 
en el comportamiento que las personas despliegan en determinados contextos 
sociales. Al igual que los experimentos de Triplett, Allport sostuvo que la presencia de 
otras personas, tiene un impacto en la realización de algunas tareas, es decir, cuando 
hay otros individuos presentes, es probable que nuestro rendimiento en alguna tarea 
se vea aumentado o mejorado. 
Es importante destacar que a raíz de publicaciones como la de Allport, en la década 
de 1920 la Psicología Social ya era bastante reconocida como disciplina social y 
comenzó a estudiar una diversidad de temas que causan interés hasta el día de hoy. 

 
·  En el año 1929, Thurstone y Chave realizaron la publicación de “La medición de las 

Actitudes”, realizando un nuevo aporte a la Psicología Social: proponer que era posible 
medir algunos conceptos estudiados por esta disciplina, como por ejemplo las 
actitudes o las opiniones. 

 
·  En la década de 1930, la Psicología Social comienza a incluir la medición como 

técnica para estudiar las variables sociales de interés. Por esta razón, en esta década 
se funda el Primer Instituto de sondeos de opinión pública, con el fin de investigar las 
opiniones o creencias existentes acerca de diversos fenómenos sociales. Junto a esto, 
un grupo de jóvenes psicólogos creó la Sociedad para el estudio psicológico de temas 
sociales (SPSSI). 
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·  En 1935, Sherif realiza uno de los experimentos más recordados en el campo de la 
Psicología Social, con el fin de demostrar que la opinión de los individuos puede 
cambiar en función de las creencias que posea el grupo social al cual este individuo 
pertenece. El experimento consistió en pedir a un grupo de personas que 
determinaran la ubicación de un punto luminoso en el espacio, tarea que inicialmente 
debían realizar de forma individual. En una segunda etapa, los participantes del 
experimento conformaban un grupo, el cual debía consensuar cuál era la ubicación del 
punto luminoso, llegando a un acuerdo como grupo. En una tercera fase, se volvía a 
pedir a cada persona de forma individual, que determinara dónde se encontraba el 
punto luminoso, obteniéndose como resultado que las opiniones personales en esta 
etapa final, eran más cercanas al consenso grupal que a la opinión que las personas 
obtuvieron en la primera fase del experimento.  
En base a este experimento, Sherif concluyó y demostró que los sujetos individuales 
pueden llegar a modificar sus percepciones cuando están bajo la influencia de un 
grupo. Por otra parte, este estudio aumentó el interés en el estudio de variables como 
la conformidad, percepción grupal y normas sociales. 

 
·  La Segunda Guerra Mundial constituye un hecho histórico que también marca 

fuertemente la consolidación de la Psicología Social. A causa de este acontecimiento 
histórico, en las décadas de 1940 y 1950 aumentaron la cantidad de investigaciones 
dirigidas a estudiar variables como el autoritarismo y la forma en que los grupos 
obedecen órdenes o siguen los lineamientos de conducta estipulados por el líder. 
Asimismo, se produjo un auge de estudios que consideraban ciertos rasgos de 
personalidad y su vínculo con el comportamiento social. Por ejemplo, una de las 
variables de mayor interés ha sido el liderazgo, ya que se ha intentado determinar 
qué características debe tener una persona para generar cohesión en un grupo, para 
influenciar la conducta de otros y para lograr que un grupo se organice con el fin de 
conseguir objetivos comunes. 

 
·  En la década de 1960, el campo de la Psicología Social creció enormemente, ya que 

debido a los rápidos cambios sociales, aumentó el número de psicólogos sociales, 
quienes para ese tiempo ya consideraban en sus investigaciones casi todas las 
variables que forman parte del ámbito social y de la interacción entre los individuos. 
De acuerdo a Baron y Byrne (1998), en esta época, el interés central de la Psicología 
Social eran variables como la atracción interpersonal, el amor romántico, la formación 
de impresiones, la atribución y la percepción social. 

 
·  En la década de 1970, la Psicología Social siguió creciendo como disciplina y 

comenzaron a tomar auge algunas temáticas que generaban debate social, como la 
discriminación sexual o racial, el prejuicio o las diferencias de género.  

 
·  En los años ´80, se produjo el auge de una importante tendencia en las líneas de 

investigación en Psicología Social, pues ganó terreno lo que se denomina 
“Perspectiva Cognitiva”, la cual puede definirse de la siguiente manera: 
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La perspectiva cognitiva supone la consideración no sólo de lo que ocurre en el medio 
en el cual el individuo está inserto, sino también de procesos cognitivos como el 
razonamiento, la memoria, la formación de actitudes, sus creencias, valores, opiniones 
e inferencias acerca de lo que ocurre a su alrededor. 

 
·  A comienzos de la década de 1990, destacan dos tendencias principales. Por un lado, 

se estudió ampliamente la influencia de la cultura en el comportamiento social de los 
individuos, realizándose también estudios transculturales, que permitieron concluir 
como las diferentes culturas originan distintos modos de pensar, la adquisición de 
determinados valores y ciertas creencias frente a temáticas como el matrimonio, el 
trabajo, los hijos, los roles de género, etc.  
La otra tendencia que toma importancia en esta época, es hacer de la Psicología 
Social una ciencia mucho más aplicada, que no sólo esté destinada a estudiar o 
explicar ciertos fenómenos, sino que utilizando sus hallazgos, pueda ser utilizada para 
intervenir en situaciones donde se produce interacción social. Por ello, la Psicología 
Social comenzó a realizar aportes considerables frente a temáticas como el cuidado 
medio ambiental, los procesos legales, el cuidado de la salud personal, el 
comportamiento en el lugar de trabajo, la adopción de distintos estilos de vida, etc. 

 
·  En la época actual, la Psicología Social es una disciplina ya consolidada, que sigue 

ampliando su rango de estudio y aumentado su tendencia en cuanto a la aplicación de 
sus hallazgos. De acuerdo a Byron y Byrne (1998), la disciplina seguirá considerando 
la perspectiva cognitiva y la creciente aplicación, orientándose a la comprensión de 
diversas temáticas sociales y  a la resolución de problemas prácticos.  
Por otro lado, es importante considerar que en los últimos años ha aumentado 
notablemente la diversidad cultural, por lo que la Psicología Social ha adoptado una 
perspectiva pluricultural para comprender los fenómenos que se dan en cada cultura 
particular y cómo ésta influye en los comportamientos y procesos cognitivos 
desarrollados por los individuos.  
Sin duda la Psicología Social es una disciplina en constante desarrollo, pues los 
individuos y las culturas cambian, aumentado la diversidad, y por ello puede realizar  
grandes aportes a la comprensión de estos fenómenos sociales. 

 
 

Perspectiva Cognitiva en Psicología Social: 
 

“Es la tendencia que postula que los factores cogni tivos tienen gran 
influencia en el comportamiento social, es decir, l as personas no son 
entes pasivos frente a lo que sucede en su contexto  social, sino que 
realizan procesos mentales que los llevan a organiz ar en interpretar los 
acontecimientos sociales”. 
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1.2 Definición de la Psicología Social 
 
 Hasta ahora hemos visto la evolución histórica de la Psicología Social, lo que 
contribuye a comprender cómo se originó esta disciplina y cómo ha evolucionado hasta hoy 
en día. Pero se hace necesario definir qué es la Psicología Social y por qué se constituye 
como una disciplina independiente y diferente a otras que estudian fenómenos sociales. 
 
 La Psicología Social puede definirse como:  
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
De esta definición podemos concluir que la Psicología Social centra su interés en el 

individuo, pero considerándolo como participante de relaciones sociales que pueden 
producirse de la siguiente forma: 
 

a) Relaciones de individuo a individuo: La Psicología Social puede estudiar relaciones 
que se dan entre dos personas, pues basta la presencia de dos individuos para que 
haya interacción social. Ejemplo de este tipo de relaciones pueden ser las que se 
producen entre padre e hijo, entre jefe y subordinado, entre dos amigos. 

 
b) Relaciones de individuo a grupo: Son relaciones sociales que se producen entre un 

individuo y un grupo de personas, donde generalmente el individuo ejerce influencia 
en los integrantes de dicho grupo. Por ejemplo, relaciones que se dan entre el 
gerente de una empresa y todos los trabajadores, entre el profesor y su grupo de 
alumnos, entre un sacerdote y su comunidad religiosa. 

 
c) Relaciones de grupo a individuo: En este caso, es un grupo el que se relaciona con 

un individuo particular, y ejerce algún tipo de influencia en este último. Por ejemplo, 
un grupo religioso que trata de incorporar a un nuevo integrante, un grupo de 
ejecutivos de una empresa que sostiene reuniones con un cliente. 

 
d) Relaciones de grupo a grupo: en este tipo de relaciones sociales, dos grupos 

integrados por varias personas interactúan entre sí. Ejemplo de esto son los distintos 
departamentos de una organización, las familias de un vecindario, las barras 
presentes en un estadio. 

 
De acuerdo a lo anterior, es posible agregar que la Psicología Social dirige su campo 

de estudio al individuo como ser que interactúa socialmente, originándose distintos procesos 

Psicología Social: 
 

“Es una disciplina científica que se encarga de est udiar las causas del 
pensamiento y comportamiento de los individuos cuan do éstos se 
encuentran en situaciones o contextos sociales”. 
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de influencia social que subyacen tales relaciones. Para comprender mejor este punto, Edwin 
P. Hollander (2000), propone los tipos de relaciones y los procesos de influencia que estudia 
la Psicología Social,  esquematizándolo de la siguiente forma: 

 
 
 
Figura 1. Relaciones de influencia social estudiada s por la Psicología 

Social (Hollander, 2000). 
 
 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
  
 
 
 
 
  
 
  
 
 
 
 
 

Como se puede observar en el esquema, cada tipo de relación genera al mismo 
tiempo distintos procesos sociales. En la relación de individuo a individuo, el proceso social 
generado es la interacción social, donde ambas personas pueden interactuar de forma 
directa, es más esperable que haya una relación recíproca y cada uno influye en el 
comportamiento del otro. 

 

Individuo a individuo  
(INTERACCIÓN 

SOCIAL)  

Grupo a individuo  
(CONFORMIDAD) 

Individuo  a grupo  
(LIDERAZGO)  

Grupo a Grupo  
(CONFLICTO Y 

COOPERACIÓN) 
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En la relación de grupo a individuo, el proceso social que se genera es el de 
conformidad, en el cual es esperable que el grupo influya en los pensamientos y 
comportamientos del individuo, de tal forma que éste terminará por “conformarse” o adoptar 
las creencias o normas existentes en el grupo donde está inserto. 

 
Por otro lado, también existe la relación de individuo a grupo, donde se manifiesta el 

proceso conocido como liderazgo, es decir, una persona tiene la capacidad para dirigir e 
influenciar al grupo hacia sus propias formas de pensar o comportarse. 

 
Finalmente, también pueden darse relaciones de grupo a grupo, donde cada uno de 

ellos pretende conseguir objetivos comunes, para lo cual tiene dos opciones: la cooperación 
(ambos grupos se ayudan en pos de la consecución de objetivos), o el conflicto (lo que 
ocurre cuando los intereses de los grupos son distintos entre sí). 

 
Este planteamiendo de Edwin Hollander, pone de manifiesto que la Psicología Social 

estudia todos los tipos de interacción que se generan entre los individuos, ya sea 
individualmente o como seres pertenecientes a grupos sociales. 
 
 

1.3 Campo de estudio de la Psicología Social 
 
 Para entender las causas de los pensamientos o comportamientos de los individuos 
en el contexto social, la Psicología Social adopta diferentes métodos y centra su atención en 
determinadas variables. 
 
 A continuación se dan a conocer las principales variables que la Psicología Social ha 
estudiado para llegar a explicar el comportamiento social. 
 
 

1.3.1 La cultura 
 

 La gran mayoría de los psicólogos sociales han postulado que la cultura es una de las 
variables más influyentes en el comportamiento social de los individuos. 
 
 La cultura puede definirse como “un sistema organizado de significados compartidos, 
percepciones y creencias mantenidas por personas pertenecientes a algún grupo” (Smith & 
Bond, en Byron y Byrne, 1998). De acuerdo a esta definición, se puede concluir que la 
cultura es el elemento que determina qué es lo aceptado y no aceptado dentro de un grupo 
social, y al mismo tiempo entrega lineamientos acerca de cómo deben comportarse los 
individuos. Por ejemplo, la cultura puede determinar si las parejas deben casarse o está 
permitida la convivencia, si la mujer puede acceder al ámbito laboral, las formas de control de 
la natalidad, los procedimientos de castigo frente a los delitos, etc. 
  
 La cultura entonces posee dos características principales: por una parte, otorga un 
contexto en el cual los individuos pertenecientes a ésta pueden interactuar, por ejemplo, 
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cada cultura puede poseer un lenguaje determinado, símbolos, lugares físicos de interacción, 
creencias acerca de determinados temas, etc. Esto define la forma en la cual los individuos 
actúan socialmente. Por otro lado, la cultura proporciona estructura y estabilidad, ya que 
estar inserto en una determinada cultura, permite a los individuos sentirse parte de un grupo 
que le es propio, en el cual se apoya para definir sus formas de comportamiento.  
 
 La cultura incluye todos los elementos que caracterizan una determinada nación o 
grupo social, incluyendo elementos como la vestimenta, la tecnología existente, la 
infraestructura, lenguaje, creencias, valores, tradiciones, formas de comunicación, entre 
otras. Debido al amplio rango de elementos que la cultura toma en cuenta, es que esta 
variable genera gran interés en las investigaciones de la Psicología Social, ya que sin duda 
ejerce algún tipo de influencia en los individuos. 
 
  

1.3.2 Las actitudes 
 

 Esta es una de las variables que más frecuentemente ha estudiado la psicología 
social, y se definen como percepciones que tienen las personas acerca de otros individuos, 
situaciones o hechos, y que lo llevan a desplegar cierto comportamiento. Una actitud no sólo 
genera un determinado comportamiento frente a una persona o situación, sino que también 
da cuenta de formas de pensar a sentir acerca de ese hecho. Es por esto, que se han 
definido 3 componentes de las actitudes, los cuales son: 
 

a) Componente cognitivo: Corresponde a las creencias o percepciones que tiene el 
individuo frente a determinada persona o situación. Por ejemplo, un individuo puede 
tener una actitud negativa y discriminatoria hacia los extranjeros, por lo que el 
componente cognitivo de su actitud lo llevará a pensar que los extranjeros son 
personas con características negativas y puede formarse prejuicios acerca de ellos, 
como pensar que son flojos, aprovechadores, demasiado liberales, etc. 
 

b) Componente afectivo: Son los sentimientos o emociones generadas hacia una 
determinada persona o situación. Siguiendo con el ejemplo anterior, el componente 
afectivo hará que el individuo posea ciertas emociones frente a los extranjeros, de 
modo que cuando se enfrenta a uno de ellos puede sentir rabia o impotencia. 
 

c) Componente conductual o comportamental: Corresponde a las acciones que el 
individuo despliega frente al hecho que origina la actitud. En el ejemplo presentado, el 
componente conductual llevará al individuo que se enfrenta a un extranjero a insultarlo 
o reclamar para que no esté presente. La conducta es por lo tanto, la forma más 
patente para identificar la actitud de una persona frente a determinada situación. 

 
 Las actitudes hacen que los individuos conciban el mundo de determinada forma y 
reaccionen de cierta manera en función de aquello. De aquí surge la importancia que ha 
tenido esta variable para la Psicología Social, ya que las actitudes determinan en gran parte 
las formas de interacción entre las personas o grupos sociales. 



 

 10 Instituto Profesional Iplacex  

 
 

1.3.3 Los roles 
 

 Los roles se definen como los patrones de comportamiento que los individuos 
despliegan en situaciones sociales, es decir, es el “papel” que la persona desempeña en 
función de su posición en el medio social.  
 
 Los roles derivan de la cultura, ya que esta variable es la que determina cuáles son los 
comportamientos esperados para cada rol dentro de la sociedad. Por lo tanto, un rol va 
asociado a una serie de comportamientos, normas y expectativas que los otros tienen con 
respecto a ese rol. También es importante destacar que los roles van cambiando a lo largo 
de la vida, por lo tanto un individuo puede desempeñar una diversidad de roles. 
 
 Entre los roles más importantes que los individuos deben desempeñar a lo largo de su 
vida se encuentran los siguientes: 
 

·  Hijo 
·  Padre 
·  Amigo 
·  Estudiante 
·  Esposo 
·  Roles profesionales (profesor, médico, policía, secretaria, etc). 
·  Abuelo 

 
 Para cada uno de estos roles, la cultura asignará ciertas funciones. Por ejemplo, si 

consideramos el rol de estudiante, es esperable que los individuos que cumplan ese rol 
deban realizar ciertas funciones, como acudir a clases, leer sus materiales de estudio, rendir 
evaluaciones, respetar a un profesor, pasar de curso, entrar a la universidad, etc. 

 
 La importancia de los roles dentro de las investigaciones en la Psicología Social, 

radica en que esta variable se manifiesta principalmente en el contexto social, más aún, es 
una variable social en esencia, pues los roles se ponen en práctica cuando el individuo forma 
parte de un contexto social. 

 
 

CLASE 02 
 
 

1.3.4 Liderazgo 
 

 El liderazgo también es una variable que se despliega en el contexto social, es decir, 
para que exista liderazgo debe producirse interacción social. 
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 El liderazgo se define como la capacidad que posee una persona para influir en otras 
personas o en un grupo, con el fin de que éstas contribuyan en la consecución de objetivos. 
El liderazgo por tanto, involucra una influencia social, en el sentido de que el líder debe lograr 
que el grupo siga su estilo de pensamiento o comportamiento.  
 
 Para que una persona sea un líder, debe poseer ciertas características que 
contribuyan a generar una influencia en otras personas, como el carisma, inteligencia, poder 
de convencimiento, simpatía, innovación. Es importante destacar que para que exista 
liderazgo, las personas no deben sentirse obligadas a seguir al líder, sino que deben estar 
convencidas de seguirlo y adoptar sus pautas de pensamiento y conducta por su propia 
voluntad. 
 
 En términos generales, las investigaciones se han basado principalmente en 3 tipos de 
liderazgo, los cuales son: 
 

a) Liderazgo autocrático: Intenta imponer su voluntad a los miembros del grupo sin previa 
consulta, es decir, es el líder quien determina la forma de actuar, las normas que rigen 
la conducta y los objetivos o metas que deben lograrse. Este tipo de liderazgo es 
recomendable cuando los miembros del grupo no tienen conocimiento o experticia en 
las tareas que se están ejecutando, por lo que se hace necesario que el líder los dirija 
y entregue las pautas de comportamiento esperadas. 

 
b) Liderazgo democrático: En este caso, el líder consulta a su grupo en cuanto a la forma 

de hacer las cosas o los objetivos a lograr, por lo que se permite una mayor 
participación del grupo en cuanto a la toma de decisiones. Este tipo de liderazgo es 
recomendable cuando los miembros del grupo poseen mayor conocimiento acerca de 
las tareas que se realizan y cuando existe suficiente tiempo para tomar las decisiones, 
de tal forma que es posible generar una mayor interacción entre líder y grupo. 

 
c) Liderazgo Laissez-Faire (“Dejar Hacer”): Este estilo de liderazgo se produce cuando el 

líder ejerce un grado mínimo de control sobre los integrantes del grupo, de tal forma 
que si bien los dirige, permite que el grupo tome decisiones. Este tipo de liderazgo es 
recomendable cuando existe una alta confianza entre líder y grupo, por lo que es 
posible otorgar más libertad de acción. 

 
 El liderazgo ha sido objeto de estudio de la Psicología Social principalmente desde las 
Guerras Mundiales, con el fin de poder comprender cómo una persona es capaz de influir en 
la conducta y pensamiento de otros. 

 
 

1.3.5 Cohesión grupal 
 
 De acuerdo a Hollander (2000), la cohesión grupal corresponde al grado en que los 
miembros de un grupo se sienten atraídos por éste, lo que genera un deseo de seguir 
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perteneciendo a dicho grupo. La cohesión grupal está basada en una serie de 
características, entre las que se encuentran: 
 

·  Atracción de cada individuo hacia el grupo: Para que exista cohesión grupal, cada 
individuo siente que pertenecer a ese grupo es atractivo, por lo tanto se siente 
motivado a seguir perteneciendo a éste. Esto puede deberse a que el individuo siente 
que el grupo comparte sus mismos intereses, motivaciones y encuentran satisfacción 
en esta pertenencia. 

 
·  Cohesión entre los miembros del grupo: Existe atracción entre los miembros del grupo, 

es decir, cada persona siente que sus compañeros de grupo poseen una serie de 
características que resultan valiosas, como por ejemplo, ser simpáticos, solidarios, 
trabajadores, alegres, comprensivos, etc., y estos elementos son valorados para cada 
uno de los individuos. 

 
·  Motivación de los miembros del grupo por trabajar juntos: Todos los miembros del 

grupo están dispuestos a realizar esfuerzos y colaborar para conseguir los objetivos 
grupales, lo que da cuenta de la existencia de motivación. 

 
·  Colaboración y coordinación de esfuerzos: Cada integrante del grupo se 

responsabiliza por la ejecución de ciertas tareas o funciones, y están conscientes que 
el aporte de cada uno de ellos contribuye en la consecución de los objetivos. 

 
 A la hora de estudiar a cualquier tipo de grupo, la cohesión resulta fundamental, pues 
es en definitiva lo que asegura la existencia y permanencia de este grupo en el tiempo. 

 
 

1.3.6 Normas sociales 
 

 Las normas sociales corresponden a un conjunto de reglas que guían la conducta de 
un grupo o de los miembros de una sociedad. En general las normas derivan de la misma 
sociedad, al establecerse lo que es aceptado o rechazado.  
 
 Las normas son creadas para generar orden, estructura y ejercer cierto grado de 
control. Si bien algunos individuos pueden sentir que las normas limitan su libertad individual, 
si no existieran se generaría caos o desorden. En todo contexto social existen normas, y ser 
parte de una sociedad involucra estar dispuesto a aceptar las normas existentes. Por 
ejemplo, existen normas en el ámbito legal, en la escuela, en el trabajo, en los lugares 
públicos, en las instituciones, en los grupos e incluso en nuestros propios hogares se 
produce el establecimiento de normas, a veces sin que nos demos cuenta. 
 
 
 Estas son sólo algunas de las variables estudiadas por la Psicología Social, pero sin 
duda existe un sin número de otros fenómenos que son investigados por esta disciplina. 
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Debe tenerse en claro, que todo lo que considere al individuo en su relación con otros o con 
un contexto determinado, es objeto de estudio de la Psicología Social. 

 
 

Realice ejercicio Nº 1 
 
 

1.4 Elementos de la Psicología Social 
 

 Se ha mencionado que la Psicología Social estudia una serie de variable que tienen 
que ver con el individuo como ser perteneciente a un contexto social. Pero para que esta 
disciplina exista, no sólo se requiere el estudio de variables, sino que también deben existir 
otros elementos que nutren a dicha disciplina. Los elementos que conforman la Psicología 
Social son los siguientes: 
 

1) Conjunto de fenómenos de interés: La Psicología Social es una disciplina que se 
interesa en el estudio de ciertos fenómenos, y se diferencia de otras áreas de la 
psicología justamente por las temáticas que centran su atención. Los fenómenos de 
interés de la Psicología Social corresponden a todas las variables que tienen que ver 
con el individuo y su interacción social. 

 
2) Teorías relacionadas: Las teorías corresponden a un conjunto de proposiciones que 

contribuyen a explicar ciertos fenómenos y que de cierto modo guían las 
investigaciones realizadas de esos fenómenos.  
Las teorías intentan dar a conocer las causas de ciertos hechos, en qué situaciones se 
producen, los elementos necesarios, las personas que deben estar involucradas, etc, 
es decir, todo lo necesario para entender a cabalidad alguna variable social. Por 
ejemplo, puede establecerse una teoría acerca de la discriminación racial, por lo que 
esta teoría debiera contener la causa de la discriminación racial, qué tipos de 
personas la realizan, en qué contextos o situaciones es más probable que se lleve a 
cabo, qué pensamientos o conductas despliegan las personas que la realizan.  

 
3) Hallazgos acumulados: Se refieren a todas las investigaciones, mediciones, estudios o 

teorías con los que cuenta la Psicología Social y que se han desarrollado a lo largo de 
su historia. Los hallazgos acumulados también pueden definirse como todos los 
conocimientos con los que se cuenta acerca de las variables o fenómenos de interés. 
Por ejemplo, una de las variables de interés de la Psicología Social es el liderazgo, y 
para estudiarlo se han realizado investigaciones en distintos contextos, con diferentes 
personas. Los resultados obtenidos en estos estudios a lo largo de la historia 
corresponden a los hallazgos acumulados en relación a esa variable. 

 
4) Métodos de investigación: Para que la Psicología Social realice sus investigaciones, 

es necesario que defina ciertas técnicas que le permitirán llevar a cabo sus estudios y 
obtener información. Estas técnicas corresponden a los métodos de investigación, y 
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se utilizan para lograr obtener información que sea objetiva, válida y que 
efectivamente corresponda a la realidad del fenómeno que se intenta estudiar. 
Los métodos de investigación responden a la pregunta “¿Cómo?”, es decir, si se 
desea estudiar por ejemplo, la cohesión grupal, a través de un método de 
investigación debe definirse cómo se obtendrá la información, cómo se va a 
seleccionar a las personas que participarán del estudio, cómo se crearán las 
condiciones óptimas, cómo se analizarán los resultados. 

 
 Estos 4 elementos definen a la Psicología Social, pero debe tenerse presente que no 
son elementos independientes, sino que se sustentan entre sí. De esta manera, las teorías 
hacen referencia a los fenómenos de interés, las teorías derivan de los hallazgos 
acumulados, los cuales al mismo tiempo sustentan las teorías, y los fenómenos de interés 
pueden determinar los métodos de investigación escogidos para obtener la información. 
 
 Como se ha mencionado, la Psicología Social no sólo está basada en teorías 
generadas al azar, sino que lo que ha contribuido a su progreso es el desarrollo de una serie 
de investigaciones que sustentan dichas teorías, por lo que se le debe considerar una 
disciplina científica que se vale de métodos para explicar los fenómenos de su interés. 
 
 

2. PERSPECTIVA CIENTÍFICA METODOLÓGICA 
 
 

 La perspectiva científica metodológica hace referencia a las disciplinas que utilizan 
una serie de métodos para estudiar las variables que resultan de su interés. Es frecuente 
asociar una disciplina científica a áreas como las matemáticas, la física o la química, pero 
debe tenerse en claro que cualquier disciplina que utilice métodos basados en 
procedimientos objetivos, debe considerarse una ciencia. 
 
 Ahora bien, cabe realizarse la siguiente pregunta: ¿Si la Psicología Social es una 
disciplina asociada a las Ciencias Sociales, puede considerarse una ciencia? 
 
 Efectivamente uno de los elementos que caracteriza a la Psicología Social, es que es 
justamente una ciencia, ya que a lo largo de su historia ha utilizado métodos de investigación 
de carácter científico para estudiar de forma objetiva las variables que forman parte de su 
campo de estudio, con el fin de que los resultados obtenidos sean realmente válidos y 
aceptados en toda la comunidad científica. 

 
 

2.1 Concepto de ciencia 
 

 Se puede otorgar la definición de ciencia a todas aquellas disciplinas que utilizan 
métodos científicos, y la Psicología Social es una de ellas. El concepto de ciencia puede 
definirse como: 
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Algunos autores han propuesto algunas características de la ciencia, que contribuyen 
a definir de mejor forma este concepto. Entre éstas se encuentran: 
 

·  Utilización de métodos de investigación: La ciencia utiliza diferentes técnicas y 
métodos para obtener información o datos acerca de los fenómenos que se están 
estudiando. Estos métodos también permiten organizar la información obtenida, con el 
fin de interpretar los datos y llegar a conclusiones. 

 
·  Criterio de verdad y corrección permanente: la ciencia intenta a través de la utilización 

de sus métodos de investigación, llegar a la verdad o realidad acerca de los 
fenómenos que se investigan. Por ejemplo, si se desea investigar cuánto tiempo 
demora el crecimiento de una plata, se deben crear las condiciones necesarias para 
determinar de la forma más efectiva cuál es el tiempo real de crecimiento, es decir, la 
investigación debe arrojar resultados iguales o muy parecidos a los que se dan en la 
realidad. Por otra parte, la característica de “corrección permanente” indica que si bien 
la ciencia permite obtener resultados, al mismo tiempo es posible realizar otras 
investigaciones que intenten dar cuenta de mejor forma cómo se comporta el 
fenómeno o la variable de estudio. Siguiendo con el ejemplo del tiempo de crecimiento 
de una planta, la ciencia permite obtener dicho tiempo, pero también es posible hacer 
otras investigaciones que arrojen otros resultados, ante lo cual la ciencia permite 
“corregir” los resultados con el fin de acercarse lo más posible a la realidad. 

 
·  Claridad y precisión: Esta característica hace alusión a que la información obtenida a 

través de la utilización de la ciencia, debe estar lo más clara posible, con el fin de no 
generar ambigüedades en la interpretación de los resultados. Si se está investigando 
la causa de un fenómeno, a la hora de entregar los resultados debe quedar claro cuál 
es entonces la causa de éste. 

 
·  Aceptación de la comunidad científica: La ciencia no utiliza cualquier método o 

técnica, sino que todos los procedimientos empleados son aceptados por la 
“comunidad científica”, es decir, por todas aquellas personas o instituciones que 
ocupan la ciencia como método de investigación. De esta forma, los resultados 
obtenidos a través de una investigación, serán validados por la comunidad científica si 
se considera que se utilizaron las técnicas adecuadas y se analizaron los datos según 
los criterios establecidos. 

Ciencia: 
 

“Corresponde a una serie de métodos que se utilizan  para obtener 
información y conocimientos de forma sistemática y estructurada, por 
lo tanto la ciencia utiliza el método científico”. 
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·  Realización de explicaciones y predicciones: la ciencia intenta generar conocimiento 

objetivo con el fin de explicar y predecir el comportamiento de las variables. Al explicar 
una variable, a través de la ciencia se intenta determinar las causas, es decir, qué 
situación o variable causa a la otra. Esto permite al mismo tiempo realizar 
predicciones, pues al conocer la causa de una variable, se podrá anticipar cuándo 
ésta cambiará u ocurrirá. Por ejemplo, si por medio de la ciencia se descubre que la 
causa de los problemas cardíacos es el exceso de colesterol en la sangre, al 
encontrar una persona con esta característica, se podrá realizar la predicción de que 
sufrirá problemas cardíacos. 

 
·  Conocimientos derivan en la práctica: Los conocimientos obtenidos a través de la 

ciencia, no son sólo para acumular información con respecto al fenómeno de estudio, 
sino que también se procura generar una aplicación práctica de esos hallazgos. Esto 
hace referencia al concepto de “utilidad”. Por ejemplo, si se descubre un software que 
acelera el rendimiento de los computadores, habrá expertos en tecnología que 
deberán incorporar ese software a los computadores para que efectivamente sea 
utilizado. 

 
·  Publicación de las investigaciones: los hallazgos de la ciencia, muchas veces son 

dados a conocer a la comunidad, ya sea a través de medios de consumo masivo 
como televisión, Internet, revistas científicas, o bien a grupos de interés, como 
universidades u otros centros de investigación.  
 
 

2.1.1 Clasificaciones de la ciencia 
 

 La ciencia es un concepto amplio, que abarca una gran cantidad de disciplinas, entre 
ellas la Psicología Social. Ahora veremos cuál es la clasificación más aceptada con respecto 
a los tipos de ciencias que existen: 
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Figura 2. Clasificación de los tipos de ciencias. 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 

Como se puede observar en la clasificación, en términos generales existen dos tipos 
de ciencias: las ciencias formales y las ciencias empíricas. 
 

Las ciencias formales, son aquellas cuyas investigaciones utilizan sólo conceptos 
abstractos como los números, por lo tanto no se preocupan de estudiar hechos o fenómenos 
que ocurren en la realidad. Los hallazgos o proposiciones que realizan las ciencias formales 
no se basan en la experiencia, sino sólo en las relaciones establecidas entre los conceptos 
abstractos con los cuales opera. El mejor ejemplo de este tipo de ciencia son las 
matemáticas. 

 
Las ciencias empíricas, a diferencia de las ciencias formales, sí dan cuenta de los 

hechos que ocurren en el mundo real, por lo que la información obtenida se recoge de 
fenómenos que son posibles de observar tanto por el investigador que realiza la 
investigación, como por otras personas que operen bajo las mismas condiciones. 

 
Al considerar las ciencias empíricas, podemos observar que éstas se dividen en dos 

tipos: las ciencias naturales y las ciencias sociales. Las ciencias naturales, tal como su 
nombre lo indica, estudia fenómenos que están presentes en el mundo y que son de carácter 
natural, por ejemplo, la lluvia, el clima, los animales, los organismos vegetales, etc. Por otro 

CIENCIAS 

CIENCIAS 
FORMALES 

CIENCIAS 
EMPÍRICAS 

Matemáticas, 
Lógica. 

CIENCIAS 
NATURALES 

CIENCIAS 
SOCIALES 

Biología, Física, 
Química, 

Medicina, etc 

Psicología, 
Sociología, 
Economía, 

Antropología, etc. 



 

 18 Instituto Profesional Iplacex  

lado, las ciencias sociales se encargan de estudiar aquellas variables que tienen que ver con 
el comportamiento humano en la sociedad, por ejemplo, los grupos sociales, la cultura, las 
actitudes personales, las tendencias laborales, etc. Las ciencias sociales utilizan una 
diversidad de métodos de estudio, pues al considerar el comportamiento del ser humano, 
debe tenerse en claro que éste es un ser complejo y al mismo tiempo, la sociedad necesita 
de la consideración de una multiplicidad de variables.  

 
De acuerdo a la clasificación anterior, podemos concluir entonces que la Psicología 

Social es una ciencia de tipo empírica, pues estudia fenómenos que se dan en la realidad, y 
al mismo tiempo es una ciencia social, pues estudia el comportamiento humano, en este 
caso, en contextos de carácter social. 

 
 

2.2 Método científico 
 
El método científico es el método por excelencia utilizado por la ciencia, y ha sido 

definido de la siguiente forma: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 El método científico se sustenta en dos elementos fundamentales: 
 

1) Reproducibilidad: Cuando se realiza una investigación y se obtienen determinados 
resultados, debe existir la posibilidad de repetir esa investigación manteniendo las 
mismas condiciones de la investigación original. Esto quiere decir que si un 
investigador realiza por ejemplo un experimento, otro investigador puede reproducir o 
replicar dicho experimento, y por lo tanto debe llegar a los mismos resultados 
obtenidos con anterioridad. Esto asegura que los hallazgos obtenidos derivan 
exclusivamente de la investigación realizada y no de interpretaciones subjetivas del 
investigador. 

 
2) Refutabilidad: Este concepto se refiere a que si bien una investigación puede obtener 

ciertos resultados y en base a aquello realizar proposiciones acerca del fenómeno que 
estudia, dichas proposiciones pueden ser refutadas, es decir, se puede comprobar 
que son falsas y plantear otras distintas. Por lo tanto, el método científico no supone 
verdades absolutas, sino que sus proposiciones son ciertas hasta que aparezca otro 
investigador y demuestre algo contrario. 

 

Método científico 
 

“Es un método de investigación, cuyo objetivo es ob tener 
conocimientos que permitan explicar ciertos fenómen os, establecer 
relaciones entre éstos y llegar a proponer leyes qu e permitan dar 
utilidad a los hallazgos encontrados”. 
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2.2.1 Etapas del método científico 

 
 Para llevarse a cabo, el método científico se desarrolla a través de una serie de etapas 
que están claramente definidas y que aseguran la obtención de resultados válidos y 
confiables, las cuales son: 
 

a) Observación y descripción del fenómeno de estudio: Antes de comenzar una 
investigación, se debe determinar claramente cuál es la variable o fenómeno que se 
quiere estudiar y luego debe describirse. A esta etapa también se le denomina 
“definición del problema” cuando existe algún fenómeno que no está del todo claro y 
que requiere de una investigación para poder llegar a comprenderlo. Por esta razón, 
una investigación nunca se realiza al azar, esperando sólo obtener algún resultado, 
sino que se parte definiendo cuál es la variable acerca de la cual esperamos obtener 
algún resultado. Por ejemplo, un investigador observa que dependiendo del humor de 
las personas, éstas gastan cierta cantidad de dinero cuando deciden hacer alguna 
compra. Luego de observar aquello, decide realizar una investigación para saber si 
efectivamente este fenómeno es real y debe por tanto describirlo, es decir, establecer 
qué ocurre con las personas de buen humor cuando compran, cuánto dinero gastan, 
qué compran, etc, versus aquellas que aparentan tener mal humor, todo lo cual está 
basado en las observaciones previas. 

 
b) Formulación de hipótesis: Esta etapa consiste en realizar una serie de proposiciones 

acerca del fenómeno que se está estudiando y que ayuden a explicarlo, las cuales 
posteriormente deben comprobarse para determinar si con ciertas. Continuando con 
el ejemplo del humor como variable influyente en la cantidad de dinero gastada en 
una compra, se podrían formular hipótesis como: 

 
“Las personas que están de buen humor, gastarán más dinero cuando realizan 
alguna compra”. 
 
“Las personas que están de mal humor, gastarán menos dinero cuando deben 
realizar alguna compra” 
 
“Las personas que están de buen humor, permanecen mayor cantidad de tiempo en 
el lugar en el cual van a comprar”. 

 
c) Experimentación: Esta etapa se realiza con el fin de comprobar si las hipótesis 

formuladas con anterioridad son efectivamente ciertas. La experimentación consiste 
en crear las condiciones necesarias para poder observar cómo se comporta el 
fenómeno de estudio, medir las variables involucradas y obtener información. Se debe 
tener en claro que la experimentación supone un control de las variables que se 
desea estudiar, es decir, se crean ciertas condiciones para determinar que la causa 
de una variable es la que suponemos y no otros factores que pueden estar 
influyendo. Por ejemplo, para comprobar si el buen humor en las personas causa que 



 

 20 Instituto Profesional Iplacex  

éstas gasten más dinero en sus compras, se realiza un experimento donde se 
consideran a 3 grupos de personas: al primer grupo se le somete a estímulos 
positivos que generen buen humor en las personas, al segundo grupo se le 
proporcionan estímulos negativos o se les somete a una situación tensa que genere 
mal humor, y un tercer grupo denominado grupo control no recibe ningún tipo de 
estímulos. Luego los tres grupos de personas deben ir a comprar bajo las mismas 
condiciones. Finalmente se compara la cantidad de dinero gastada por cada uno de 
los grupos. 

 
d) Análisis de resultados: Luego de realizar la etapa de experimentación, se deben 

analizar los resultados obtenidos, los cuales permitirán verificar si las hipótesis 
anteriormente formuladas son o no ciertas. En el ejemplo que hemos presentado, los 
resultados permitirán comprobar si efectivamente cuando las personas están de buen 
humor gastan más dinero o si quienes están de mal humor gastan menos dinero. 
Para llegar a estas conclusiones, se debe analizar el grupo control (recordemos que 
este grupo no recibió ni estímulos positivos ni negativos), por lo que si en este grupo 
no se da una tendencia clara acerca de la cantidad de dinero gastada, entonces 
podremos concluir que la cantidad de dinero gastada en los otros grupos 
efectivamente fue causada por el estado de ánimo de las personas. 
Los resultados obtenidos también pueden ser utilizados para formular una teoría, 
cuando luego de realizar varios experimentos con las mismas características, se 
obtienen siempre los mismos resultados. 

 
 Considerando las etapas propuestas para desarrollar el método científico, Heinz 
Dieterich (1990), realiza otras aportaciones al respecto, con el fin de que este método esté 
más acorde a las investigaciones que se realizan en las Ciencias Sociales. Este autor 
propone que luego de definir el problema de investigación es muy importante hacer revisión 
de un marco teórico que guíe la investigación.  
 
 El marco teórico de una investigación, corresponde a las teorías, investigaciones, 
conceptos, métodos o modelos existentes acerca de la variable o fenómeno que queremos 
estudiar, y su revisión permite formular hipótesis. Por ejemplo, si un investigador desea 
estudiar la formación de grupos informales en el contexto laboral, deberá revisar el marco 
teórico que existe respecto a ese tema. Si el marco teórico establece que los grupos 
informales presentan mayor cohesión en organizaciones pequeñas, entonces al estudiar este 
tipo de organizaciones se espera que las hipótesis planteen que existirá alto grado de 
cohesión en los grupos informales presentes. 
 
 Por otra parte, Heinz Dieterich establece que la etapa de experimentación no 
necesariamente hace alusión a un experimento donde se manipulan variables, sino que para 
comprobar las hipótesis se puede recurrir a métodos de investigación como aplicación de 
encuestas, entrevistas, revisión de documentos, entre otros, los cuales son igualmente 
objetivos y son utilizados en las ciencias de carácter más social. Este tipo de técnicas 
también son consideradas como parte de la puesta en práctica del método científico. 
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Realice ejercicio Nº 2 

 
 

CLASE 03 
 

2.3 Métodos en Psicología Social 
 

 Hasta ahora se ha dado a conocer el método científico como un elemento que se 
utiliza para verificar las hipótesis generadas acerca de algún fenómeno o variable. 
Generalmente el método científico se asocia a la realización de experimentos de laboratorio, 
pero existen varias técnicas que también son consideradas científicas y que son utilizadas en 
diversas disciplinas como la Psicología Social. 
 
 A continuación veremos, además de la experimentación, cuáles son los principales 
métodos de investigación que utiliza la Psicología Social para estudiar los fenómenos que le 
resultan de interés. Es necesario dejar en claro que estos métodos no son incompatibles 
entre sí, sino que muchas veces son utilizados de manera simultánea o combinada para 
enriquecer las investigaciones realizadas. 
 
 

2.3.1 Experimentación  
 

 La realización de experimentos es una de las técnicas más utilizadas en la historia de 
la Psicología Social, y para comprender esta técnica, primero se debe tener claro a qué se 
refiere el término “experimento”. 
 
 De acuerdo a Hernández Sampieri, Fernández y Baptista (2003), un experimento se 
define de la siguiente forma:                                                                                                                                                     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Tomando en consideración la definición anterior, es necesario tener en claro que en 
un experimento, el investigador crea una situación para realizar su estudio, en la cual 
establece las condiciones necesarias para poder comprobar las hipótesis formuladas. 

Experimento 
 

“Es un método de investigación en el cual se manipu lan 
intencionalmente una o más variables independientes  para determinar 
sus efectos sobre una o más variables dependientes,  en una situación 
de control generada por el investigador”. 
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 Al mismo tiempo, la definición entrega dos conceptos que son fundamentales para 
comprender la naturaleza de un experimento: la variable independiente y la variable 
dependiente. 
 
 La variable independiente, también denominada como variable X, es la que se 
presume como la supuesta causa en el fenómeno de estudio, siendo esta la variable que el 
investigador manipula para determinar sus efectos sobre otra variable. La variable 
dependiente, también llamada variable Y, es la que se ve influenciada por otra variable, la 
que recibe los efectos de la variable independiente.  
 
 Para realizar un experimento, un investigador parte con una hipótesis clara, por lo 
tanto determina a priori cuál es la variable independiente y cuál es la dependiente. Esto se 
realiza en base a investigaciones anteriores o en función de la revisión de los antecedentes 
teóricos existentes respecto al fenómeno que se está estudiando. 
 
 Para comprender mejor los conceptos de variable independiente y dependiente, 
veamos el siguiente ejemplo: 
 
 “Un investigador desea determinar si la presencia de música ambiental genera 
disminución del rendimiento matemático en una prueba”. 
 
 Entonces las variables quedarían terminadas de la siguiente forma: 
 
 
    
      MÚSICA AMBIENTAL                            RENDIMI ENTO MATEMÁTICO 

     Variable independiente                                 Variable dependiente                
                           (X)              (Y) 
 

 
 
Al plantear que la presencia de música ambiental puede generar disminución del 

rendimiento matemático, de inmediato podemos concluir que la música ambiental es la 
variable que se espera genere un efecto sobre otra (el rendimiento matemático). 

 
Además de la presencia de una variable independiente y otra dependiente, para que 

un experimento sea considerado como tal, debe cumplir una serie de condiciones, las cuales 
son: 
 

1) Manipulación de la variable independiente: al realizar un experimento, el investigador 
manipula a propósito la variable independiente para determinar sus efectos sobre la 
variable dependiente. En el ejemplo presentado recientemente, el investigador creará 
una situación en la que intencionalmente pondrá música ambiental, esperando que  el 
rendimiento matemático de los participantes del experimento se vea afectado. 
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Es importante tener en consideración que puede existir más de una variable 
independiente en un experimento y todas las variables de este tipo deben ser 
manipuladas por el investigador. En el ejemplo, el investigador podría decidir agregar 
como variable independiente a la temperatura, para lo cual deliberadamente pondrá 
cierta temperatura para observar su efecto sobre el rendimiento matemático. 
 
Al mismo tiempo, la variable independiente puede manipularse de dos formas 
distintas. Una de ellas es la presencia o ausencia de la variable independiente, por 
ejemplo, un grupo de personas tendrá presencia de música ambiental, mientras que 
otro grupo no tendrá música ambiental. La otra forma de manipulación se refiere a la 
manipulación en grados, donde se expone a los participantes del experimento a 
distintos niveles de la variable independiente. En el ejemplo citado, una manipulación 
en grados haría que un grupo fuera sometido a música ambiental a volumen bajo, otro 
grupo tendría música a volumen moderado y otro estaría sometido a música ambiental 
a alto volumen. 

 
2) Medir el efecto de la variable independiente sobre la dependiente: no basta con 

manipular la variable independiente para que exista un experimento, sino que también 
debe medirse el efecto que causa dicha manipulación en la variable dependiente. 
Continuando con el ejemplo anterior, se debe medir los efectos de la música ambiental 
en el rendimiento matemático, y para ello debe generarse una medida de la variable 
dependiente. Esto podría realizarse midiendo y comparando la cantidad de respuestas 
correctas entre el grupo que se desempeñó con música ambiental versus el otro grupo 
que no tuvo presencia de música ambiental. 
Es importante también que la medición que se realiza de la variable dependiente, sea 
objetiva y confiable, es decir, que no esté basada en percepciones subjetivas del 
investigador. 

 
3) Asignación al azar a los diferentes grupos: En un experimento generalmente se crean 

dos grupos de participantes, los cuales son: 
 

- Grupo experimental: Los participantes del experimento que conformen este 
grupo, tendrán la presencia de la variable independiente (presencia de música 
ambiental). 

 
- Grupo control: Quienes integren este grupo, no recibirán el efecto de la variable 

independiente, por lo que en el ejemplo, no tendrán presencia de música 
ambiental. 

 
La asignación al azar se refiere a que todos los participantes del experimento 

deben tener la misma posibilidad de pertenecer tanto al grupo experimental como al 
grupo control. Por lo tanto, el investigador determina al azar quiénes integran cada uno 
de los grupos. La asignación al azar de los participantes a los diferentes grupos, 
asegura al investigador que los efectos en la variable dependiente no se deban a 
variables ajenas al experimento como aquellas que tienen que ver con las 
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características personales. Por ejemplo, supongamos que un investigador decide 
asignar al grupo control a las 10 primeras personas que acudan al experimento, 
mientras que las 10 que lleguen más tarde se incorporan al grupo experimental. En 
esta situación, el investigador no puede saber si el rendimiento matemático de cada 
grupo se debió a los efectos de la música ambiental o si influyó la hora de llegada 
(llegar atrasado pudo haber provocado estrés o ansiedad en los participantes y pudo 
ser aquella variable la que provocó un determinado rendimiento). 
 

La asignación al azar puede realizarse de diferentes formas. La que es más 
aceptada desde el punto de vista científico es utilizar una “tabla de números 
aleatorios”, que corresponde a una tabla generada mediante un programa 
computacional y que posee dígitos del 0 al 9 asignados al azar. De esta manera, a 
cada participante se le asigna un número, luego se van seleccionando números de la 
tabla y en base aquello se destina a cada participante a uno de los grupos. En caso de 
no contar con la tabla de números aleatorios, se pueden utilizar otras técnicas 
conocidas más popularmente como una moneda no cargada, donde cada participante 
lanza la moneda y dependiendo el resultado se asignará a uno u otro grupo. Otro 
método consiste en escribir el nombre de cada sujeto en un papel y luego al azar 
sacar la mitad de ellos para que formen un grupo y la otra mitad entonces pertenecerá 
al otro grupo. 

 
4) Generar validez interna del experimento: este elemento hace referencia a la 

mantención de un control sobre las otras variables propias del experimento que 
podrían causar un efecto en la variable dependiente. En el ejemplo que se ha 
analizado, el rendimiento matemático de los sujetos podrías verse afectado por otras 
variables como la luminosidad, comodidad de la sala, simpatía del investigador, 
tiempo otorgado para responder, etc., por lo que para generar validez interna, estas 
condiciones deben ser idénticas para ambos grupos, asegurando así que cualquier 
efecto en la variable dependiente se deberá sólo a la manipulación de la variable 
independiente.  

 
Las 4 condiciones señaladas, son requisitos esenciales para poder realizar un 

experimento y que éste sea válido científicamente. Si alguno de estos elementos no está 
presente en un experimento, no se podrá determinar si los cambios o efectos en la variable 
dependiente, son efectivamente causados por la manipulación de la variable independiente. 

 
Si bien existen criterios establecidos que todos los experimentos deben cumplir, 

pueden producirse algunas diferencias en cuanto a la forma de llevarlos a cabo, lo cual da 
origen a dos tipos de experimentos:  
 

a) Experimento de laboratorio: Este tipo de experimentos son lo que se realizan en un 
ambiente “artificial” o controlado por el investigador, de tal forma que se crea una 
situación en la que es posible manipular la variable independiente de la forma que el 
investigador considere pertinente. Para este tipo de experimentos, los participantes 
deben acudir al lugar señalado por el investigador y muchas veces para obtener 



 

 25 Instituto Profesional Iplacex  

personas dispuestas a participar, se les ofrece algún tipo de estímulo o recompensa, 
como dinero, dulces, entradas para algún evento, etc. 
 

b) Experimento de campo: En este caso, el experimento deben cumplir igualmente con 
los criterios señalados anteriormente, pero no se realiza en un lugar de tipo “artificial”, 
sino que es llevado a cabo en un ambiente denominado “natural”. Esto quiere decir 
que tanto la manipulación de la variable independiente como la medición de sus 
efectos sobre la variable dependiente, se realiza en un ambiente donde los sujetos 
desarrollan sus actividades de forma natural o cotidiana, por ejemplo, sus hogares, la 
escuela, el trabajo, la vía pública, etc.  
 
En el experimento de campo, es el investigador quien debe acudir al lugar donde le 
interesa realizar el experimento, pues se pretende medir los efectos causados por la 
variable independiente tratando de no alterar mayormente las condiciones normales 
de actividad de los sujetos. 
 
Si bien el experimento de campo posee la ventaja de obtener una mayor realidad del 
contexto en el cual las personas están cotidianamente, al mismo tiempo este factor 
posee la desventaja de hacer más difícil el control de otras variables que pudieran 
intervenir en los resultados. En un ambiente natural, hay muchas variables en juego, 
por lo que el investigador debe tratar de crear condiciones lo más similares posibles 
entre los grupos que participen del experimento.  
 
Uno de los ejemplos de experimento de campo que Hollander (2000) ha puesto como 
referencia para entender este tipo de investigaciones, es el que realizaron Coch y 
French en el año 1948. Tal experimento fue realizado en una fábrica de ropa, siendo 
la variable independiente la oportunidad que se daba a los trabajadores de participar 
en las decisiones acerca de la producción y participar en la planeación de algunos 
cambios que se harían en la empresa; mientras que la variable dependiente era el 
nivel de producción logrado por dichos trabajadores. Como todo experimento, la 
asignación a ambos grupos fue al azar.  
 
El resultado de este experimento fue que el grupo que tuvo la oportunidad de 
participar en la toma de decisiones, logró niveles más altos de producción que aquel 
grupo que no tuvo tal oportunidad.  
Este experimento es considerado de campo, pues fue realizado en el lugar de trabajo 
de los sujetos participantes, tratando de alterar lo menos posible las condiciones en 
las cuales ellos trabajaban diariamente.  

 
 

2.3.2 Observación 
 

 La observación es otra técnica comúnmente utilizada en las investigaciones de la 
Psicología Social, y se refiere tal como su nombre lo indica, a la observación en un ambiente 
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natural, de ciertas variables que resultan de interés para la investigación, así como de los 
factores que están asociados a ésta. 
 
 A diferencia de la experimentación, con la técnica de la observación el investigador no 
realiza ningún tipo de intervención al ambiente o contexto en el cual los individuos están 
presentes, sino que sólo se limita a observar cómo éstos se comportan naturalmente, con el 
fin de poder determinar las causas, efectos o relaciones que se dan entre algunas variables. 
Todo método de observación intenta que la presencia del investigador no afecte el 
desempeño normal de las personas que están siendo observadas. 
 
 Generalmente la observación es utilizada como método de investigación al comienzo 
de un estudio, ya que permite al investigador hacer relaciones iniciales entre las variables 
que resultan de su interés. 
 
 Si bien esta técnica implica sólo observar lo que ocurre en un determinado contexto, 
requiere de un cuidadoso proceso de planificación para que sea realizada con éxito. Por ello, 
para que la observación tenga resultados objetivos y confiables, debe llevarse a cabo 
cumpliendo con las siguientes etapas: 
 

a) Determinar qué se va a observar: A la hora de realizar una observación, no se trata de 
acudir a un lugar y ver qué pasa, sino que el investigador debe definir de antemano 
cuál es la variable sobre la que desea realizar su observación. Al mismo tiempo, se 
debe definir qué personas o situación se observará y en qué lugar. Por ejemplo, 
supongamos que un investigador desea observar los estilos de conducta en la sala de 
clases de los alumnos. La definición de qué es lo que va a observar permitirá tener en 
claro sobre qué aspecto deben centrar la atención en la investigación (en este caso lo 
que importa es la conducta de los alumnos en la sala de clases), quiénes van a 
observarse (alumnos de qué curso, de qué edad, en qué asignatura) y dónde se 
realizará la observación (en qué sala de clases, en qué escuela). 
 

b) Definición de los objetivos: Luego de definir qué es lo que se va a observar, se debe 
establecer para qué se va a realizar dicha observación. Generalmente los objetivos de 
la observación apuntan a verificar algunas hipótesis planteadas con anterioridad por 
el investigador. Por ejemplo, el objetivo de la observación puede ser comprobar si el 
comportamiento dentro de la sala de clases cambia según el profesor que está 
realizando la clase. Es importante tener presente que los objetivos de una 
observación no siempre hacen alusión a la comprobación de hipótesis, sino que 
pueden existir otros como simplemente describir el estilo de conducta de 
determinados alumnos en la sala de clases. 
 

c) Definición del procedimiento de observación: Como parte de la planificación, se debe 
establecer cómo se llevará a cabo la observación. Esto involucra definir quiénes van a 
realizar la observación, cuánto tiempo, en qué fecha, en qué horario, etc. Cuando se 
realiza observación de distintos grupos, es imprescindible tener clara esta 
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planificación, con el fin de poder realizar la observación en condiciones similares para 
todos los grupos. 
 

d) Definir la forma de registro de los datos: En esta etapa es necesario definir cómo se va 
a registrar la información obtenida por medio de la observación. La técnica de la 
observación, generalmente permite obtener una gran cantidad de información, por lo 
tanto es necesario que los investigadores se aseguren de encontrar la forma de 
registrar todos los datos que son relevantes para la investigación que se está llevando 
a cabo. 
 
Una de las formas utilizadas para registrar los datos en el método de observación, es 
lo que se denomina “registro libre de datos”, en el cual el investigador registra todo lo 
que ve o todo lo que le parece relevante respecto a la variable que está estudiando. 
Continuando con el ejemplo de los estilos de conducta en la sala de clases, un 
registro libre de datos llevará al investigador a anotar todo lo referente al 
comportamiento de los alumnos, es decir, qué hacen, cómo interactúan, que 
expresan, si permanecen quietos o se mueven, hacia donde dirigen la mirada durante 
la clase, etc. Cuando se realiza un registro libre de datos, es recomendable que esté 
presente más de un observador, con el fin de poder contrastar la información y 
asegurar el registro de una mayor cantidad de ésta (lo que un investigador olvidó 
registrar o pasó por alto, posiblemente lo haya registrado el otro observador). 
 
Otra técnica que permite realizar un registro de datos en una observación, es la 
“pauta de observación”, que consiste en definir un listado de conductas esperables de 
observar y luego a través de la observación se verifica si tales conductas están o no 
presentes.  En este caso, la observación adopta una mayor estructuración, pues se 
establece con anterioridad cuáles son los aspectos sobre los cuales debe basarse la 
observación. En el ejemplo que hemos citado, si deseamos observar los estilos de 
conducta de los alumnos en diferentes asignaturas, se puede elaborar una pauta de 
observación para determinar si ciertas conductas están o no presentes en el grupo de 
alumnos. Dicha pauta de observación podría ser la siguiente: 
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Tabla 1. Pauta de observación (Conducta en la sala de clases). 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Como puede observarse, una pauta de observación propone una serie de hechos que 
el investigador debe comprobar si están o no presentes. En este caso, se debe 
chequear si tales conductas están presentes en cada una de las asignaturas 
propuestas. Si bien esta técnica permite estructurar de mejor forma la observación, 
tiene la desventaja de que al estar basada en conductas determinadas, puede dejar 
fuera aspectos relevantes de la situación o hecho que se está observando, influyendo 
esto en los resultados de la investigación. 
 
También algunos investigadores deciden registrar los datos realizando grabaciones de 
la situación que están observando, es decir, además de realizar anotaciones respecto 
a lo que observan, se apoyan en cámaras de grabación con el fin de revisar más de 
una vez la situación de interés y así asegurar la obtención de todos los datos 
relevantes. Cuando se utiliza esta técnica, es recomendable pedir el consentimiento a 
las personas que serán grabadas, con el fin de resguardar la ética de la investigación. 

 
e) Analizar e interpretar la información obtenida: Luego de realizar la observación, se 

debe realizar una de las etapas más importantes, que está referida a analizar e 
interpretar la información. Es en este momento en que el investigador debe 

Conducta  Lenguaje  Matemáticas  Ciencias  
1. Alumnos permanecen en sus 
asientos durante la clase. 

   

2. Alumnos conversan durante la 
clase. 

   

3. Alumnos se paran durante la 
clase. 

    

4. Alumnos responden a las 
indicaciones del profesor. 

   

5. Alumnos presentan actitud 
enérgica. 

   

6. Alumnos presentan actitud de 
cansancio. 

   

7. Alumnos participan dando 
opiniones durante la clase. 

   

8. Los alumnos piden permisos para 
salir de la sala. 

   

9. Los alumnos se distraen ante 
cualquier ruido. 

   

10. Existen pelean entre algunos 
alumnos. 
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determinar qué observó, qué conductas predominan, si existen diferencias de carácter 
personal (por ejemplo que la conducta cambie según el sexo, la edad). La 
interpretación de los datos significa lograr determinar causas de las conductas 
observadas o asociaciones entre variables. Por ejemplo, en el caso que hemos 
estado analizando, el investigador puede realizar la asociación entre ciertas 
conductas y una determinada asignatura (en la asignatura de matemáticas hay más 
conductas de desorden en los alumnos, por lo tanto, se asocian las variables 
asignatura y estilo de conducta). 

 
f) Definir conclusiones: Esta es la etapa final de la observación, en la cual el 

investigador debe determinar si efectivamente se cumplieron las hipótesis que se 
había planteado, o bien debe definir cuál fue la información más relevante que se 
obtuvo. 

 
 Así como la observación posee distintas etapas para llevarse a cabo, también existen 

diferentes tipos de observación de acuerdo a la forma en que el investigador se involucra en 
la observación, surgiendo de esta forma las siguientes modalidades:  
 

·  Observación directa: Ocurre cuando el investigador establece un contacto directo con 
el fenómeno o situación que desea observar, es decir, es el mismo investigador quien 
acude a realizar la observación. 

 
·  Observación indirecta: En este tipo de observación, el investigador está en 

conocimiento de la investigación o fenómeno de interés, pero realiza el estudio 
basándose en las observaciones realizadas por otra persona. Se puede decir que en 
este caso, el investigador “ve a través de los ojos de otra persona”. 

 
·  Observación participante: Tal como su nombre lo indica, en este tipo de observación el 

investigador “participa” de la situación que desea observar, incluyéndose como parte 
del grupo o fenómeno de estudio. Por ejemplo, si un investigador desea observar las 
conductas de un grupo religioso, para realizar la observación debe hacerse parte de 
dicha situación, asistir a las reuniones del grupo, interactuar con sus integrantes. Este 
tipo de observación permite tener una visión más directa del fenómeno de estudio, 
pero al mismo tiempo tiene la desventaja siguiente: cuando las personas saben que 
están siendo observadas o un agente externo participa de sus actividades cotidianas, 
su conducta puede verse modificada con el fin de ser bien evaluados o mantener una 
determinada imagen frente al investigador. Este hecho sin duda puede llevar al 
investigador a obtener datos que se alejan de la realidad. 
Una de las formas de minimizar la influencia que tiene la presencia del investigador, es 
explicar al grupo o personas que van a ser observadas, pero no se les informa 
respecto al objetivo de la observación ni a cuáles son los aspectos que resultan 
relevantes. 

 
·  Observación no participante: En este caso, el investigador no se involucra en la 

situación o hecho que está observando, por lo que recoge la información estando 
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fuera de éste. Al mismo tiempo, se puede intentar que las personas no noten que 
están siendo observadas, con el fin de obtener información que refleje fielmente la 
realidad.  
 
Este tipo de observaciones es muy fácil de llevar a cabo cuando se trata de observar 
fenómenos que ocurren en espacios públicos, donde la presencia de un investigador 
puede pasar desapercibida. 
 
La observación no participante es la más recomendable desde el punto de vista 
objetivo, pues permite obtener información que no está sujeta a la influencia de la sola 
presencia de un observador. 
 
 

Realice ejercicio Nº 3 
 
 

CLASE 04 
 

2.3.3 Investigación o estudio de campo 
 

Un estudio de campo es un método de investigación que es utilizado en ambientes 
naturales, es decir, donde los hechos efectivamente ocurren. Se diferencia de la observación 
en que en este caso, es necesario establecer un contacto con las personas para obtener la 
información que resulta de interés.  

 
En términos generales, una investigación de campo consiste en determinar un hecho o 

fenómeno de estudio, y luego acudir al lugar donde ese hecho se desarrolla e investigarlo. El 
estudio de campo puede utilizar la técnica de la observación, pero también emplea otras que 
sirven para aumentar la cantidad de información, como las entrevistas individuales o 
grupales, la aplicación de encuestas.  

 
Los objetivos que se pretenden lograr con una investigación de campo son variados, y 

pueden estar referidos a describir un fenómeno, realizar asociación entre variables, 
determinar causas y efectos o predecir la ocurrencia de ciertos hechos. 

 
Para realizar una investigación de campo, deben llevarse a cabo las siguientes etapas: 

 
1) Planteamiento del problema: Consiste en determinar cuál es la variable o fenómeno 

que se desea estudiar y para qué es necesario estudiarlo. Por ejemplo, un 
investigador que desea realizar un estudio con el fin de determinar cómo los jóvenes 
toman sus decisiones acerca de la carrera universitaria que desean estudiar. 

 
2) Etapa exploratoria: Antes de realizar la investigación como tal, se debe “explorar” 

aspectos como los posibles lugares donde es factible realizar el estudio, o bien 
aspectos teóricos, como otras investigaciones existentes con respecto a la temática 
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que se va a estudiar. La etapa exploratoria tiene como fin poder definir los 
lineamientos bajo los cuales se realizará la investigación. 

 
3) Definición de los participantes: En esta etapa, se debe determinar cuáles serán las 

personas o grupos que van a participar de la investigación. Por ejemplo, si el 
investigador desea determinar cómo los jóvenes eligen sus carreras profesionales, 
debe definir dónde contactará a esos jóvenes (en su colegio, en sus casas, en los 
lugares donde realizan actividades recreativas, etc).  

 
4) Contacto inicial: Una vez establecido cuáles son los participantes del estudio, se debe 

establecer un contacto con ellos. El primer objetivo de esta etapa es invitar a las 
personas a participar del estudio, explicarles los objetivos y los procedimientos que se 
llevarán a cabo para realizarlo. Esta etapa es de gran relevancia, pues considerando 
que el estudio de campo requiere de interacción entre investigador y participantes, es 
necesario lograr un real compromiso de éstos últimos para que efectivamente 
colaboren en la investigación. Algunos investigadores optan por firmar un compromiso 
por escrito, para así evitar que las personas abandonen la investigación durante el 
transcurso de ésta, ya que esto ocasiona pérdida de tiempo, recursos e información. 

 
5) Recolección de la información: Esta es la etapa en que existe el mayor contacto entre 

investigador y participantes, pues debe existir interacción entre ambas partes para 
recoger la información que servirá para cumplir con los objetivos del estudio. 
Dependerá de dichos objetivos cuáles serán las técnicas que el investigador desea 
utilizar, dentro de las más utilizadas están la observación, las entrevistas en 
profundidad y los grupos focales. 

 
6) Análisis e interpretación de los datos: Como en cualquier investigación, luego de 

recoger la información se procede al análisis e interpretación de ésta. En el ejemplo 
citado recientemente, el análisis e interpretación de los datos llevaría a determinar 
cuáles son los posibles factores influyentes en los jóvenes para que éstos tomen sus 
decisiones acerca de la carrera que desean estudiar.  

 
7) Conclusiones: Esta etapa, al igual que en la observación, permite verificar las 

hipótesis planteadas en un comienzo y determinar las principales tendencias 
originadas en la información obtenida. 

 
 Los estudios de campo son especialmente útiles cuando se desea realizar 

investigaciones acerca de las actitudes, opiniones o conductas, ya que indagar sobre estas 
variables requiere del establecimiento de un contacto más directo con los participantes del 
estudio. 
 

2.3.4 Estudio de caso 
 

El estudio de caso es un método de investigación que estudia sólo a un 
acontecimiento particular, es decir, sólo una persona, familia, grupo, unidad organizacional, 
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etc. Por lo tanto se estudia un caso, el cual concentra toda atención del investigador y se 
intenta obtener la mayor cantidad de información con el fin de poder realizar un análisis 
profundo del caso que se está estudiando. Por ejemplo, un investigador desea investigar a 
un dirigente estudiantil reconocido, con el fin de determinar cuáles son los rasgos que lo  
distinguen y por qué tiene determinadas opiniones frente al tema de la educación. En este 
caso, el investigador sólo centrará su atención en aquella persona, e intentará recoger la 
mayor cantidad de información posible al respecto, es decir, su historia familiar, sus 
antecedentes académicos, sus redes sociales, sus rasgos de personalidad, sus actividades 
cotidianas, etc. 
 

De acuerdo a Muñoz y Serván (2001), el objetivo principal del estudio de caso es 
comprender la totalidad y particularidad del hecho o persona que se desea estudiar. Por lo 
tanto, debe tenerse presente que un estudio de caso nunca permite la generalización de sus 
resultados, es decir, los resultados obtenidos sólo son aplicables a ese caso. Si estudiamos 
por ejemplo, las características de un líder estudiantil, no podremos suponer de ninguna 
manera que otros líderes estudiantiles poseerán sus mismas características. 

 
Un estudio de caso, posee las siguientes características: 

 
·  Es particular: Como ya se ha mencionado, el interés se centra en un caso particular, y 

se intentará comprender de la mejor forma la realidad de éste. 
 
·  Permite la descripción: Esto quiere decir que se obtiene una descripción profunda 

acerca del caso que se está estudiando, de tal forma de establecer sus 
características, rasgos y elementos esenciales. 

 
·  Es inductivo: Un estudio de caso permite a partir de una realidad particular, generar 

algunas hipótesis o formular posibles relaciones entre algunas variables. 
 

·  Extenso en el tiempo: Para realizar un estudio de caso, no basta con recoger 
información sólo una vez, sino que el investigador y la persona o fenómeno que desea 
estudiar, deben interactuar por un período extenso de tiempo (que puede ser de 
semanas, meses e incluso años), hasta que se haya obtenido toda la información para 
generar una comprensión acabada del caso estudiado. 

 
·  Alto grado de contacto con el investigador: Para realizar el estudio de caso, es 

necesario que el investigador se inserte en la realidad del objeto de estudio, ya que 
para comprender todos los aspectos necesarios, debe observar, entrevistar, realizar 
cuestionarios, lo que involucra pasar gran cantidad de tiempo con el o los participantes 
de la investigación. 

 
 De acuerdo a las características mencionadas, se puede concluir que los estudios de 

caso, son recomendables cuando se desea estudiar un hecho particular, con el fin de 
comprender todos sus aspectos relacionados y cuando se dispone de suficiente tiempo para 
realizar la investigación. 
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2.3.5 Aplicación de encuestas o cuestionarios 
 

Esta técnica de investigación es ampliamente usada en Psicología Social, ya que es 
fácil de aplicar y permite un gran alcance, es decir, con una encuesta se puede obtener 
información de una gran cantidad de personas.  

 
Una encuesta corresponde a una serie de preguntas o ítems a los cuales las personas 

deben responder, y que en general están referidos a modos de pensar, opiniones sobre 
alguna temática, actitudes, estilos de conducta, rasgos de personalidad. 

 
El objetivo de la aplicación de encuestas es establecer relaciones entre las 

características de los individuos y las variables o atributos que se están midiendo con la 
encuesta. Por ejemplo, si un investigador aplica una encuesta para determinar las actitudes 
ante la contaminación medio ambiental, las conclusiones llevarán a determinar que las 
características de esas personas están relacionadas con determinada actitud ante el medio 
ambiente (la edad, sexo, nivel socio económico, se relaciona con cierta actitud ante el 
cuidado medio ambiental). 

 
Para realizar una investigación a través de la aplicación de encuestas, se deben seguir 

los siguientes pasos: 
 

1) Definición del problema y objetivos de la investigación: Como toda investigación, la 
primera etapa consiste en definir cuál es la variable que se desea estudiar y para qué 
se realizará tal investigación (objetivos). Consideremos como ejemplo, que se desea 
indagar las actitudes de los jóvenes universitarios respecto a los métodos 
anticonceptivos. En este caso, la variable de interés es la actitud hacia los métodos 
anticonceptivos, y el objetivo de tal investigación puede ser utilizar los resultados para 
realizar campañas para aumentar el uso de dichos métodos. 

 
2) Construcción del instrumento de evaluación: Si bien una encuesta es fácil de aplicar, 

su elaboración debe seguir procedimientos aceptados científicamente con el fin de 
asegurar su validez. Esto se refiere a que para elaborar una encuesta, se debe hacer 
una investigación acerca de la variable que se va a evaluar, con el fin de que los ítems 
que se incluyan efectivamente permitan realizar una medición de dicha variable y que 
también éstos presenten una correcta comprensión. 

 
3) Selección de la muestra: Una vez definido el cuestionario o encuesta a utilizar, se 

debe seleccionar a quiénes responderán tal cuestionario. Si en este caso el estudio 
está dirigido a jóvenes universitarios, lo más factible es acudir a las universidades y 
seleccionar una muestra.  
Una muestra corresponde a un conjunto de elementos o personas que se seleccionan, 
y que son representativas de una población determinada. En este caso, es imposible 
poder encuestar a todos los jóvenes universitarios de una ciudad, por ello se 
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selecciona un conjunto de jóvenes que serán representativos de los jóvenes 
universitarios. 

  
 Cuando se realiza aplicación de encuestas, para seleccionar la muestra 
generalmente se opta por dos opciones: 
 
- Muestra al azar: Se elige una cantidad determinada de personas para responder a la 
encuesta, lo cual se realiza al azar, es decir, sin elegir intencionadamente a ciertas 
personas. 
 
- Muestra estratificada: En este caso, las personas que responderán a la encuesta son 
divididas en ciertos grupos o clases, y en base a aquello se realiza la selección. Si en 
el ejemplo que se ha mencionado, al investigador le interesa además de conocer la 
opinión de los jóvenes acerca de los métodos anticonceptivos, conocer las diferencias 
que se dan por sexo y nivel socioeconómico, puede estratificar la muestra, 
seleccionando cierta cantidad de hombres y de mujeres, y asegurar que en la muestra 
estén presentes personas de distintos niveles socioeconómicos.  

 
4) Aplicación de la encuesta: En esta etapa, las personas seleccionadas para participar 

en la investigación, deben responder a la encuesta o cuestionario definido por el 
investigador. El investigador puede invitar a los participantes a acudir a un lugar 
determinado, o bien ir donde estas personas frecuentemente se encuentran. En el 
ejemplo nombrado recientemente, es recomendable que el investigador acuda a las 
universidades, con el fin de reunir con mayor facilidad a los jóvenes que participarán 
de la investigación. 

 
5) Análisis de resultados: Cuando se efectúa aplicación de encuestas, los análisis de 

resultados se realizan utilizando procedimientos estadísticas que permitan describir el 
comportamiento de la variable de estudio en la muestra seleccionada, y determinar 
relaciones con otras variables. Por ejemplo, un análisis permitirá concluir qué 
porcentaje de jóvenes utiliza métodos anticonceptivos, en qué nivel socioeconómico 
son más utilizados, si las actitudes cambian con la edad, etc. 

 
6) Conclusiones: Las conclusiones llevan a determinar qué ocurre con la variable de 

interés en la muestra que se seleccionó, y en base a aquello poder generalizar los 
resultados a la población general. Por ejemplo, si se determina en los resultados que 
las mujeres presentan mayor preocupación que los hombres ante el uso de métodos 
anticonceptivos, se concluye entonces que los jóvenes de toda esa universidad 
presentan esa tendencia. 

 
 El uso de encuestas es recomendable cuando se desea obtener información de una 
gran cantidad de personas y se dispone de poco tiempo para aquello. Son especialmente 
utilizadas cuando se desea conocer opiniones y actitudes personales, aunque debe 
considerarse que las personas pueden responder en base a lo que es socialmente deseable. 
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2.3.6 Entrevistas individuales o grupales 

 
La técnica de la entrevista es utilizada como forma de recoger información en diversos 

métodos de investigación, pero al mismo tiempo es una técnica de investigación en sí misma.  
 
Una entrevista es una conversación que se genera entre dos o más personas, donde 

una de ellas está encargada de recoger información, para lo cual realiza una serie de 
preguntas, mientras que la otra u otras personas deben responder a tales preguntas. De 
acuerdo al número de participantes, una entrevista puede ser de carácter individual (un 
entrevistador con un entrevistado) o grupal (un entrevistador con varios entrevistados 
simultáneamente). En ambos casos, puede estar presente uno o más entrevistadores. 

 
Las entrevistas son utilizadas en Psicología Social, cuando se intenta recoger gran 

cantidad de información, es decir, permite profundizar acerca de la variable que se desea 
estudiar. Asimismo, las entrevistas son utilizadas cuando se desea investigar a personas o 
grupos específicos, por lo que los resultados obtenidos sólo son aplicables para esos grupos. 
Si se desea obtener información de una población más grande (por ejemplo integrantes de 
una universidad o ciudad), habría que realizar una gran cantidad de entrevistas para obtener 
una muestra representativa, lo que demandaría mucho tiempo tanto en la ejecución como 
análisis de los resultados.  

 
Las entrevistas grupales son recomendables cuando además de obtener información 

respecto a alguna variable o fenómeno, se desea obtener datos acerca de las formas de  
interacción entre los participantes de la investigación. 

 
 

2.3.7 Grupos focales 
 

El grupo focal, también denominado “focus group”, es una técnica de investigación que 
consiste en juntar a un grupo de personas con el fin de que éstas puedan interactuar 
respecto a algún tema o variable que le interesa al investigador. Se diferencia de la entrevista 
grupal en que si bien existe un moderador que realiza algunas preguntas, éste trata de 
intervenir lo menos posible durante el proceso, al mismo tiempo que aumenta el interés en la 
interacción que se genera entre los participantes. 
 
 El grupo focal presenta las siguientes características: 
 

·  Permite interpretar en profundidad algún fenómeno o variable de interés. 
 
·  Es utilizado cuando se pretende investigar a algunas personas o grupo en particular, 

ya que los resultados obtenidos no son generalizados a una población extensa. 
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·  Utiliza una guía de preguntas semiestructurada, ya que el moderador puede ir 
agregando otras o modificando algunas en función de las respuestas que vayan 
entregando los participantes. 

 
·  Generalmente el grupo focal es usado para indagar opiniones, actitudes o estilos de 

conducta de un determinado grupo de personas. 
 

·  Permite obtener una variedad de respuestas u opiniones, lo cual enriquece la 
información. 

 
·  Además del moderador, es recomendable que esté presente otro investigador que 

cumpla el papel de observador, con el fin de tomar nota de aspectos importantes de la 
interacción generada entre los participantes (por ejemplo surgimiento de un líder, 
lenguaje no verbal, diferencias de opiniones entre hombres y mujeres). 

 
·  Se recomienda que el grupo de participantes varíe entre 8 a 12 personas. 

 
·  Su duración debiera ser entre 45 a 90 minutos. 
 
 Como hemos mencionado, el grupo focal permite a los participantes expresar más 

libremente sus opiniones, por lo que el investigador debe realizar preguntas que no vayan en 
una determinada dirección para así no influir las opiniones de los participantes. 

 
 Consideremos como ejemplo que un investigador desea estudiar las actitudes de  un 

grupo de personas hacia el aborto. Las preguntas realizadas en el grupo focal podrían ser 
como las siguientes: 
 

·  ¿Qué opinión tienen ustedes respecto al aborto? 
 
·  ¿Cuáles creen ustedes son las causas de optar por un aborto? 

 
·  ¿Qué ventajas y desventajas consideran que posee la realización de un aborto? 

 
·  Según su opinión, ¿Qué tipo de personas son las que optan por la opción del aborto? 

 
 Como puede observarse, las preguntas utilizadas en un grupo focal fomentan la 

expresión de opiniones de una forma libre y espontánea, y en ningún caso otorgan una 
connotación negativa o positiva al fenómeno que se pretende estudiar. 

 
Los resultados del focus group permiten obtener resultados que lleven a determinar 

posibles causas y efectos de un determinado fenómeno, así como establecer relaciones 
entre algunas variables. 
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2.3.8 Método correlacional 
 

Este método de investigación consiste en observar o medir ciertas variables, para 
determinar si existen asociaciones entre éstas. Es decir, se pretende determinar si los 
cambios en una variable están asociados a los cambios en otras variables.  

 
Para comprender mejor este método, debemos entender que una correlación hace 

referencia al grado de asociación existente entre 2 ó más variables. Esto es analizado a 
través de métodos estadísticos, en los cuales se miden las variables de interés y luego se 
determina en qué grado están asociadas.  

 
Las correlaciones entre variables varían en valores que van desde -1 a +1, de tal 

forma que mientras más se aleje el valor de 0, más fuerte será la correlación entre las 
variables. Una correlación que tenga un valor negativo, no significa que no exista correlación, 
sino que si el valor de una variable aumenta, el valor de la otra disminuye. Por otra parte, 
cuando la correlación posee un valor positivo, significa que si una variable aumenta su valor, 
la otra también aumentará su valor.  

 
El método correlacional puede definirse de la siguiente forma: 
 
 
 
Figura 3. Valores de las correlaciones en el método  correlacional 
 
 
 
             -1___________________ 0 ___________________ +1 

 
 
 
 
 
 Para comprender mejor el significado de una correlación, consideremos los siguientes 

ejemplos que han sido mencionados por Baron y Byrne (1998), los cuales permitirán 
comprender mejor lo que es una correlación positiva y otra negativa: 

 
 Supongamos que un investigador realiza mediciones acerca del dinero que ganan las 

personas y el número de hijos que tiene. Se descubre que mientras más dinero ganan las 
personas, tienen un menor número de hijos. En este caso, el tipo de correlación se califica 
como negativa, pues mientras una variable aumenta (cantidad de dinero percibida), la otra 
disminuye (número de hijos).  

 
 Consideremos ahora que se investiga el número de habitantes de una ciudad y el 

número de delitos existentes. Se descubre que cuando el número de habitantes es mayor, la 
proporción de delitos aumenta. En este ejemplo, la correlación resultante es positiva, ya que 

CORRELACIÓN 
NEGATIVA 

CORRELACIÓN 
POSITIVA 
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cuando una variable aumenta (número de habitantes), aumenta también la otra variable 
(proporción de delitos).  
 

 Si una correlación obtiene un valor cercano a cero, entonces se concluye que no 
existe asociación entre las variables estudiadas. Por ejemplo, si se estudian las variables 
nivel socioeconómico y el índice de obesidad de una población, y se encuentra una 
correlación cercana a cero, entonces se establece que no existe asociación entre dichas 
variables, es decir, las variaciones en el nivel socioeconómico no provocan necesariamente 
cambios en los índices de obesidad de una población y viceversa. 

 
 Otro de los aspectos fundamentales con respecto al método correlacional y que debe 

tenerse siempre presente, es que si bien se puede establecer un grado de asociación entre 
las variables, no es posible establecer causalidad, es decir, que una variable provoque 
cambios en otra no quiere decir que sea causa de ésta. Por ejemplo, si se considera que 
mientras mayor es el dinero ganado, menor es el número de hijos, no podemos concluir que 
la cantidad de dinero que gana una persona es la causa del número de hijos que tendrá. En 
este caso, si bien ambas variables están asociadas, el número de hijos que tienen las 
personas puede ser causado por otras variables, como el nivel educacional, el acceso a 
métodos anticonceptivos, etc. 

 
 En el método correlacional, si bien no es posible establecer causalidad, si es posible 

presumir que existe, pero para comprobarlo habrá que utilizar otros métodos de investigación 
que permitan llegar a esas conclusiones. 

 
 El método correlacional es utilizado cuando se cuenta con datos de una gran cantidad 

de personas o medidas de una variable, ya que para poder realizar los procedimientos 
estadísticos requeridos, es necesario contar con muestras relativamente grandes. Esto tiene 
la ventaja de que al contar con muestras grandes, los resultados pueden ser generalizados a 
la población.  

 
 Todas las técnicas recientemente mencionadas, corresponden a los métodos de 

investigación que la Psicología Social utiliza con mayor frecuencia. La elección acerca de 
qué técnica utilizar debe estar basada en los objetivos de la investigación. 

  
 

 
 Realice ejercicio Nº 4 
 
 
 
 A la hora de elegir un método de investigación, el investigador debe considerar las 

ventajas y desventajas de cada uno de ellos, con el fin de determinar si efectivamente el 
método elegido permitirá cumplir los objetivos de la investigación. La siguiente tabla da 
cuenta de las ventajas y desventajas de cada uno de los métodos de investigación que han 
sido mencionados.  
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Tabla 2. Ventajas y desventajas de los métodos de i nvestigación  

utilizados en Psicología Social. 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
MÉTODO 

 
VENTAJAS 

 
DESVENTAJAS 

Experimentación  Permite la manipulación 
intencionada de variables. 

No considera la 
importancia de las 
variables ambientales. 

Observación  Recoge información de 
hechos tal como ocurre en 
la realidad. 

Las personas 
observadas pueden 
cambiar su conducta 
para agradar al 
investigador. 

Investigación de campo  El contacto directo con las 
personas permite obtener 
mayor cantidad de 
información. 

Los resultados no son 
generalizables a la 
población, sólo serán 
válidos para el grupo o 
personas que se 
estudian. 

Estudio de caso  Permite obtener 
comprender de manera 
profunda un fenómeno. 

Requiere de gran 
cantidad de tiempo y 
sus resultados no son 
posibles de generalizar. 

Aplicación de 
encuestas 

Permite obtener 
información de una gran 
cantidad de personas. 

Las respuestas pueden 
estar basadas en lo que 
es socialmente 
deseable. 

Entrevistas 
individuales o grupales 

Permite obtener gran 
cantidad de información y 
llegar a establecer 
relaciones de causa y 
efecto. 

Requieren de mayor 
cantidad de tiempo para 
su realización. 

Grupos focales  Permite obtener 
información sobre una 
variable y la interacción 
entre las personas. 

Los resultados no 
siempre son 
generalizables a la 
población. 

Método correlacional  Permite establecer 
asociaciones entre 
variables y obtener 
información de una 
muestra extensa. 

No es posible establecer 
causalidad entre las 
variables. 
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CLASE 05 

 
 

3. ORIENTACIONES TEÓRICAS 
 
 

 La historia de la Psicología Social es bastante extensa, por lo que se han desarrollado 
diferentes orientaciones teóricas sobre las cuales se basan las investigaciones. Cada 
orientación teórica propone diferentes maneras de explicar el comportamiento de los 
individuos en el contexto social. 
 
 Blanco (1988), es uno de los autores que ha propuesto una división de diferentes 
orientaciones teóricas o perspectivas desde las cuales es posible estudiar el comportamiento 
social, siendo éstas: 
 

1) Perspectiva individualista: Desde esta orientación se considera al individuo como el 
punto central para analizar el contexto social, es decir, toda interacción social está 
basada en las decisiones, pensamientos o conductas que despliegan los individuos de 
forma particular. Por esta razón, a la hora de estudiar el comportamiento social, se 
debe centrar el interés en cada uno de los individuos, pues son los que sustentas las 
interacciones sociales. 
 

2) Perspectiva grupal: Esta orientación es la que se considera más tradicional en los 
estudios de la Psicología Social. Considera que el comportamiento social debe 
estudiarse en función de la existencia y pertenencia a determinados grupos sociales, 
pues el individuo no es un ente aislado, sino que a lo largo de su vida pertenece a 
diferentes grupos que crean una identidad colectiva, sobre la cual funciona el ser 
humano. De esta manera, un individuo pertenece a grupos como la familia, grupos de 
amigos, grupo de la escuela, su equipo de trabajo, su grupo religioso, etc., por lo que 
su comportamiento social no puede entenderse considerando sólo al individuo aislado, 
sino que debe hacerse tomando en cuenta los grupos que tal individuo conforma 
durante su vida. Para que haya intercambio social, no basta el individuo por sí solo, 
sino que siempre lo hace en función de los grupos a los cuales pertenece. 
 

3) Perspectiva institucional: Según esta orientación teórica, el comportamiento social de 
un individuo, resulta de su pertenencia a sistemas socioculturales específicos. Se 
señala que el individuo opera bajo lo que se denomina determinismo social, es decir, 
el comportamiento social de un individuo es producto del orden socio cultural 
establecido. De acuerdo a lo anterior, el individuo está supeditado a ciertas normas o 
patrones culturales que rigen la sociedad, por lo tanto la conducta social está basada 
en las normas, lenguaje, valores y comportamientos que se consideran socialmente 
aceptables en su sociedad.  
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4) Perspectiva transaccional: Esta perspectiva no considera el comportamiento social de 
los individuos como un fenómeno unidireccional, es decir, no es el simple resultado de 
influencias grupales o normativas de la sociedad. Bajo esta orientación teórica, la 
conducta social proviene de la interdependencia que se genera entre los individuos 
con su ambiente. De esta forma, el ambiente puede influir en el individuo, pero 
también este último puede realizar modificaciones en el ambiente en el cual se 
desenvuelve, y en función de esta interdependencia, el individuo desplegará un 
determinado comportamiento social. 

 
 La clasificación que Blanco realiza, está basada en unidades de análisis presentes en 
la sociedad, es decir, individuo, grupo, modelos culturales y sociales, y la interdependencia 
entre individuo y ambiente. Pero también existen otras perspectivas que de acuerdo a León 
Rubio et al. (1998), son las que han guiado el entendimiento del comportamiento social y son 
las que a lo largo de la historia han contribuido a que la Psicología Social pueda entender la 
naturaleza del hombre como ser social. A continuación se detallan las orientaciones teóricas 
que según este autor, son las perspectivas más generales existentes para explicar la 
conducta de los individuos en el contexto social: 
 

1) Orientación socio biológica: Esta perspectiva señala que el comportamiento social no 
puede ser entendido en base a los factores ambientales o culturales, sino que está 
determinado genéticamente. De esta manera, el ser humano estaría predispuesto a 
comportarse de cierta manera  desde su nacimiento. 
Pero se debe tener en consideración que la orientación socio biológica no desconoce 
la existencia del ambiente, sino que postula que el comportamiento resulta de la 
interacción entre la herencia y el ambiente en el cual el individuo está inserto. 
Asimismo, esta perspectiva se basa en que los comportamientos sociales derivan de 
la evolución de la especie, es decir, que la conducta social ha ido cambiando a lo largo 
de la historia, en función de aquello que resulta más adaptativo.  

 
2) Orientación etogénica: Desde ese punto de vista, el comportamiento social debe ser 

entendido en función de esquemas conceptuales que poseen los seres humanos y 
que les permiten realizar observaciones de su medio ambiente y así identificar las 
acciones o conductas que deben desplegar. Uno de los esquemas conceptuales más 
comunes que los seres humanos desarrollan es el rol, es decir, las conductas que se 
asocian a determinada posición en el medio ambiente o sistema social. 
Cuando un individuo adopta determinado rol (por ejemplo padre, profesor, etc.), 
desarrolla un esquema mental respecto a ese rol, determinando ciertas conductas que 
son socialmente aceptables. Así un individuo que asume el rol de padre, adopta 
conductas como cuidar a sus hijos, educarlos, quererlos, alimentarlos, etc.  
La perspectiva etogénica entonces, propone que en función de los esquemas 
conceptuales presentes en cada individuo, se va a generar el comportamiento social.  

 
3) Orientación psicoanalítica: En términos generales, esta perspectiva postula que la 

conducta social está determinada por el conflicto existente entre la naturaleza del ser 
humano y la sociedad en la cual éste está inserto. De esta forma, en el ser humano 
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actúan fuerzas mediadoras entre lo que está determinado socialmente (y que genera 
el aspecto racional) y su naturaleza propiamente tal (que se refiere al aspecto 
instintivo). El resultado de esta interacción determina el comportamiento de cada 
individuo. 

 
El mayor exponente de la teoría psicoanalítica fue Sigmund Freud, quien intentó 
explicar el funcionamiento psíquico como una forma de entender el comportamiento 
de los individuos. Para ello, propuso la existencia de tres instancias fundamentales, 
las cuales son: 
 

·  Ello: Este componente del aparto psíquico es, de acuerdo a Freud, la parte 
instintiva de la personalidad, la cual es de carácter primitivo y desorganizado. El 
ello se relaciona con lo que está presente al nacer, son los impulsos del 
individuo, sus necesidades elementales o fisiológicas. Asimismo, es importante 
considerar que el ello se rige por el “principio del placer”, es decir, genera 
deseos o pulsiones que no consideran la realidad existente en el medio 
ambiente. A modo de ejemplo, se puede decir que el Ello representa la 
necesidad de satisfacer el hambre, la sed, la sexualidad, la supervivencia. 

 
·  Yo: Este elemento es quien se encarga de satisfacer las demandas del Ello, 

pero de una manera realista, es decir, acorde al contexto en el cual el individuo 
está inserto. Por esta razón, el Yo está basado en el “principio de realidad”, 
regulando los impulsos del Ello. 
El Yo permite al individuo tomar conciencia de sus acciones, elegir qué 
conducta va a desplegar y así regular los impulsos o instintos. Por ejemplo, un 
ser humano puede sentir la necesidad de comida (impulso del Ello), pero se 
encuentra en una reunión importante. Es entonces el Yo quien se encarga de 
de regular este impulso, y hacer tomar conciencia al individuo de que en el  
momento inmediato no es posible alimentarse y se deberá esperar hasta salir 
de la reunión. 

 
·  Súper Yo: Representa el aspecto moral o ético del comportamiento, el que se 

origina en la familia o cultura del individuo. También es posible definir al Súper 
Yo como los valores que rigen la conducta de una persona y que de cierta 
forma contrarrestan al Ello. Por ejemplo, un estudiante está rindiendo un 
importante examen en su escuela; el Ello generará impulsos de supervivencia, 
es decir, deseos de aprobar el examen; el Yo mostrará alternativas de 
actuación, es decir, haber estudiado, mirar la prueba a un compañero o copiar 
desde su texto de estudio. Luego entra en juego el Súper Yo, quien hará definir 
al estudiante cuál es el comportamiento que considera mejor, si copiar con el fin 
de conseguir su objetivo o bien responder sólo lo que sabe para no incurrir en 
conductas consideradas incorrectas. Esta elección la realiza el Súper Yo en 
base a los valores que el individuo posea. 
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De acuerdo a la perspectiva psicoanalítica, estas tres instancias del aparato psíquico 
interactúan y generan conflictos en el individuo, entre lo instintivo y lo socialmente 
aceptado, y el resultado de esto será la conducta social que el individuo va a 
manifestar. 

 
4) Orientación conductista: De acuerdo a esta perspectiva, la conducta social está 

determinada por el medio ambiente y por las consecuencias que un determinado 
comportamiento tiene para el individuo. Por ello, cada individuo actúa con el fin de 
adquirir refuerzos y evitar castigos. 
Uno de los autores más importantes que explicó la conducta social desde esta 
perspectiva fue B. F. Skinner, quien postuló que cuando se manejan ciertas 
contingencias ambientales (refuerzos o castigos), se puede generar un determinado 
comportamiento en el ser humano. 
 
Para comprender de mejor manera esta perspectiva, a continuación se definen los 
conceptos de refuerzo y castigo: 
 

·  Refuerzo: Corresponde a un evento que si se presenta inmediatamente 
después de la ocurrencia de una determinada conducta, provocará que dicha 
conducta se repita con mayor frecuencia en el tiempo. Por ejemplo, si un 
estudiante se saca una buena nota en una prueba y sus padres deciden 
premiarlo otorgándole un regalo, entonces es probable que ese estudiante siga 
intentando sacarse buenas notas para recibir regalos de parte de sus padres. 
De este modo, un refuerzo (regalo) hace que sea más probable que la conducta 
se repita (sacarse buenas notas). 

 
·  Castigo: Corresponde a un evento que si se presenta después de la ocurrencia 

de una determinada conducta, provocará que dicha conducta disminuya o no 
vuelva a presentarse. Por ejemplo, si un estudiante reprueba un examen, ante 
lo cual sus padres deciden castigarlo y le prohíben ver televisión por una 
semana, es probable que ese estudiante evite volver a reprobar otro examen 
con el fin de evitar quedarse sin ver televisión. En este caso el castigo (dejar de 
ver televisión), disminuye la probabilidad de la ocurrencia de la conducta 
(reprobar el examen). 

 
De esta manera, la perspectiva conductista propone que los eventos que ocurren 
en el medio ambiente del individuo, determinarán el comportamiento social que 
éste manifestará. 

 
5) Orientación cognitiva: Esta orientación teórica, postula que el comportamiento social 

está determinado por los procesos mentales del individuo, es decir, por el análisis de 
la información que cada sujeto realiza. De acuerdo a lo anterior, el comportamiento 
social estaría determinado por procesos como la atención, percepción, memoria, 
pensamiento, razonamiento y resolución de problemas. 
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Esta orientación, a diferencia del conductismo, señala que el ser humano no es sólo 
un ente que responde a estímulos ambientales, sino que es capaz de procesar 
activamente la información y realizar procesos de análisis. En base a este 
procesamiento de la información, el individuo decide qué conducta desplegar o cómo 
comportarse a nivel social. 

 
 Estas cinco perspectivas pueden presentar diferencias sustanciales, pero hoy en día 
se considera que muchos de sus postulados no son excluyentes entre sí, sino que permiten 
complementar la información disponible respecto al comportamiento humano, y así lograr 
comprender de mejor forma la conducta social. Por ejemplo, hoy en día, la mayoría de los 
autores, considera que el ser humano es capaz de realizar análisis de la información que 
recibe desde el medio ambiente, por ende, no se desconoce la importancia de este elemento 
como determinante del comportamiento social. Asimismo, se ha descubierto que ciertos 
aspectos de la personalidad, como el temperamento, vienen determinados genéticamente, y 
son causa de determinadas conductas. 
 
 A continuación se expone un resumen de las dos clasificaciones anteriormente 
mencionadas respecto a las orientaciones teóricas en Psicología Social. 
 
 
 
 Tabla 3. Orientaciones teóricas en Psicología Socia l según Blanco (1988).  
 
 

Orientación teórica  Elementos  centrales  
Individualista  El individuo como elemento central de 

comportamiento social. 
Grupal  Pertenencia a grupos como origen de la 

conducta social. 
Institucional  Normas, valores y comportamientos 

aceptados en el sistema socio cultural del 
individuo. 

Transaccional  Interdependencia entre el individuo y su 
ambiente genera la conducta social. 
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Tabla 4. Orientaciones teóricas en Psicología Socia l según Rubio et al.(1998).  
 
 

Orientación teórica  Elementos centrales  
Socio -biológica  Comportamiento social es producto de la 

herencia y evolución del ser humano. 
Etogénica  Importancia del desarrollo de esquemas 

conceptuales, como la internalización de 
determinados roles. 

Psicoanalítica  Conflicto entre fuerzas derivadas de lo 
instintivo y otras pertenecientes a la 
sociedad. 

Conductista  Conducta social determinada por la 
ocurrencia de eventos conductuales como 
refuerzos y castigos. 

Cognitiva  Importancia de los procesos mentales y 
análisis de la información como 
determinantes de la conducta social. 

 
 
 
 
 

Realice ejercicio Nº 5 
 
 

3.1 Sistemas psicológicos y procesos sociales 
 
 Considerando las orientaciones teóricas existentes en la Psicología Social para 
comprender el comportamiento social de los seres humanos, podemos observar que existen 
una serie de factores que se deben tomar en cuenta a la hora de determinar por qué un 
individuo se comporta de determinada manera. Hoy en día, la tendencia es considerar el 
ambiente como elemento influyente en la conducta, pero se considera al individuo como un 
ser capaz de interpretar la información que recibe del medio ambiente y realizar complejos 
análisis de aquella.  
 
 Lo que permite al individuo realizar el análisis e interpretación de la información que 
recibe del medio ambiente son los procesos o sistemas psicológicos, es decir, procesos 
mentales que contribuyen a integrar la información recibida del medio, con la ya existente en 
la estructura mental del individuo. De acuerdo al análisis de la información que se realiza 
gracias a los sistemas psicológicos, el individuo manifiesta determinadas conductas, 
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generándose de este modo lo que se conoce como procesos sociales, es decir, mecanismos 
de interacción que utiliza el sujeto en su medio social y que generan ciertas relaciones con 
los otros individuos. 
 
 

3.1.1 Sistemas psicológicos  
 

 Los sistemas psicológicos, que permiten al individuo realizar el análisis e 
interpretación de la información son los siguientes: 
 

a) Atención: Este proceso se refiere a un mecanismo que permite al ser humano traer a 
la conciencia algunos estímulos o información de manera selectiva, con el fin de 
entenderlos o utilizarlos para algún fin. Al decir que la atención es selectiva, se debe 
entender que es un filtro de los estímulos que se perciben del medio ambiente, ya que 
es imposible atender a todo lo que ocurre en el medio de forma simultánea. Por ello, 
la conciencia elige aquello que le resulta útil o importante y atiende a esto, dejando de 
lado otros estímulos menos significativos. 

 
El sistema de atención está determinado por algunos elementos, es decir, generan la 
selección acerca de cuáles estímulos serán atendidos por el individuo. Entre estos 
estos elementos se encuentran: 
 

·  Magnitud o potencia del estímulo: Se refiere a la intensidad con la que un 
estímulo se presenta. Aquellos estímulos que tienen mayor intensidad, tienen 
más probabilidad de ser atendidos por el sujeto. Por ejemplo, si estamos en un 
lugar donde hay varias personas conversando al mismo tiempo, al considerar la 
magnitud del estímulo probablemente centremos nuestra atención en aquellas 
personas que poseen un tono de voz más fuerte. 

 
·  Tamaño del estímulo: Generalmente, existe la tendencia de poner más atención 

a aquellos estímulos que poseen un mayor tamaño. Por ejemplo, en los 
periódicos, es posible que leamos primero las palabras de mayor tamaño que 
aquellas más pequeñas. 

 
·  Cambio del estímulo: Cuando en nuestro medio ambiente o campo de atención 

se produce un cambio brusco en algún estímulo, aquello llamará más 
fuertemente la atención de un individuo. Por ejemplo, cuando estamos en la 
playa, es esperable observar gente tomando el sol, bañándose en el mar, niños 
jugando, etc., pero si ocurre algo inesperado en ese campo de atención, como 
una persona que grita porque se comienza a ahogar, eso llamará fuertemente 
la atención pues es un cambio que rompe la normalidad de la situación en la 
que nos encontramos. 

 
·  Repetición del estímulo: cuando un estímulo es reiterado en varias ocasiones, 

es posible que aunque sea un estímulo débil, termine por llamar la atención del 
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individuo. Esto es especialmente útil para la publicidad, donde se promocionan 
artículos una y otra vez, lo que finalmente termina por llamar la atención de los 
consumidores. 

 
·  Connotación emocional del estímulo: Si algún elemento resulta emocionalmente 

significativo para el sujeto, es más probable que se le preste atención. Un 
ejemplo de ello es ver entre varias fotografías, alguna de una persona a la cual 
queremos mucho, lo que generará más atención que otra fotografía cualquiera 
debido a la connotación emocional existente. 

 
·  Estado orgánico del individuo: Este elemento tiene que ver con las pulsiones 

fisiológicas, ya que si una persona desea satisfacer su necesidad de 
alimentación, al presentarle algún estímulo relacionado con aquello, llamará 
más su atención. 

 
·  Intereses: Si consideramos a un estudiante que desea ingresar a la universidad, 

los estímulos que tengan que ver con carreras universitarias, admisión, 
matrículas, etc., concentrarán su atención pues tienen que ver con sus 
intereses en ese momento. 

 
b) Percepción: Este proceso psicológico hace referencia al mecanismo que permite al 

individuo recibir la información del entorno, elaborarla e interpretarla. La percepción se 
considera el paso siguiente a la atención, ya que luego de percibir un estímulo, el 
organismo lo interpreta y realiza el análisis de éste. 
La percepción posee 3 características principales, las cuales son:  
 

·  Es subjetiva: Esto quiere decir que no todos los individuos perciben los 
estímulos de la misma forma, sino que cada uno lo hará en función de sus 
experiencias previas, motivaciones, intereses. Por ejemplo, si un individuo es 
deportista, percibirá un campeonato de atletismo de forma distinta que una 
persona no deportista, por lo que le otorgará distintos significados. 
 

·  Es selectiva: Así como no se puede atender a todo al mismo tiempo, tampoco 
se puede percibir todo al mismo tiempo. Los estímulos que el individuo decide 
interpretar o analizar, están basados en los intereses de aquella persona en 
ese momento. 

 
·  Es temporal: La percepción de los estímulos no se realiza de manera constante, 

es decir, si se percibe un estímulo, tal percepción sólo se llevará a cabo 
mientras el individuo considere necesario o útil realizarla. Por ejemplo, si una 
persona acude al supermercado, es posible que mientras esté en ese lugar 
perciba los productos, los precios, etc., pero una vez que salga de tal lugar, 
dejará de percibir aquellos estímulos que recientemente le generaban interés. 
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c) Memoria: Es el proceso que permite al individuo registrar la información proveniente 
del medio, conservarla y luego evocarla cuando lo considere necesario. Por ello, para 
que la memoria esté presente, es necesario que se desarrollen 3 fases, las cuales 
son:  
 

·  Registro o codificación: Corresponde a la recepción de la información, el 
procesamiento de ésta y su interpretación. 
 

·  Almacenamiento: Se refiere a generar un registro permanente de la información 
que se ha recibido, de tal forma que permanezca en la mente del individuo. 

 
·  Recuperación: Consiste en poder recordar la información que se encuentra 

almacenada cuando es necesario. 
 
La memoria permite a los individuos, conservar y evocar ciertos hechos (experiencias, 
imágenes, datos, sonidos o cualquier clase de estímulos), integrándolos a la propia 
experiencia y localizándolos en el tiempo. 

 
d) Pensamiento: Consiste en la realización de una serie de operaciones que permiten 

traer a la conciencia ciertos estímulos o hechos y realizar sobre aquellos actividades 
que involucran el aspecto intelectual o racional. El pensamiento permite al individuo 
interpretar y analizar la información a través de símbolos como las palabras o los 
números. 
Se han postulado diferentes tipos de pensamiento, pero los que más han llamado la 
atención de la psicología son los siguientes: 
 

·  Pensamiento deductivo: Es el que permite realizar conclusiones a partir de 
algunas premisas, por lo que este tipo de pensamiento parte de concepciones 
generales hasta llegar a conclusiones particulares sobre algún hecho. 
 

·  Pensamiento inductivo: A diferencia del anterior, este tipo de pensamiento va de 
lo particular a lo general, es decir, se comienza por el análisis de datos 
específicos hasta llegar a establecer premisas generales. 

 
·  Resolución de problemas: La solución de problemas consiste en encontrar 

soluciones a hechos que para el individuo poseen alguna inconsistencia o 
generan un conflicto. Para ello se realizan operaciones como el análisis de 
información, análisis de los recursos existentes para dar solución al problema y 
evaluación de la mejor alternativa (se elije una alternativa y se contrasta con la 
experiencia para determinar si es o no correcta). 

 
e) Lenguaje: Se define como un sistema de comunicación que está conformado por 

ciertos símbolos (por ejemplo palabras, señas, sonidos), que permiten a las diferentes 
especies realizar interpretación y comunicación de ciertos conceptos o ideas. 
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En términos generales se puede decir que el lenguaje humano puede manifestarse a 
través de dos formas:  
 

·  Lenguaje verbal: Es toda comunicación realizada mediante el uso de palabras, 
ya sea de forma oral o escrita.  
 

·  Lenguaje no verbal: Es toda comunicación realizada mediante el uso de 
símbolos como imágenes, gestos, posturas corporales, distancias establecidas 
con aquellos que interactuamos. 

 
El lenguaje se sustenta en la interacción social, es decir, es un elemento utilizado para 
comunicar algo a otras personas. De acuerdo a esto, se ha establecido que el 
lenguaje posee tres funciones principales:  
 

·  Función referencial: Es la que opera cuando deseamos transmitir información 
de tipo objetiva. Por ejemplo, cuando un investigador ofrece una conferencia 
para dar a conocer sus estudios, utiliza el lenguaje a través de la función 
referencial. 
 

·  Función emocional: Hace referencia a la utilización del lenguaje como forma de 
comunicar a otros nuestras propias emociones o sentimientos.  

 
·  Función conativa: A través de esta función, se utiliza el lenguaje con el fin de 

influir en otros mediante la realización de sugerencias o mandatos. Por ejemplo, 
esta función es utilizada por un supervisor cuando ordena a sus subordinados 
que realicen un determinado trabajo. 

 
El lenguaje es por lo tanto, uno de los procesos fundamentales para realizar 
interacción social, ya que es la forma a través de la cual comunicamos e influimos en 
otros y éstos a su vez nos comunican e influyen a nosotros mismos. 

 
 

CLASE 06 
 
 

f) Aprendizaje: Este concepto ha sido definido por la mayoría de los autores como un 
cambio en el comportamiento de una persona, que se origina cuando se adquieren 
ciertas habilidades, destrezas, conocimientos o experiencias, o bien cuando se 
produce una modificación en alguno de estos elementos. 
Existen diferentes teorías que se han generado para explicar el concepto de 
aprendizaje. En la disciplina de la Psicología, existen dos perspectivas principales que 
han intentado explicar el proceso a través del cual el ser humano puede experimentar 
aprendizaje: 
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·  Conductismo: Señala que el aprendizaje es producto del establecimiento de 
relaciones entre determinados estímulos y respuestas.  
 

·  Cognitivismo: De acuerdo a esta perspectiva, el aprendizaje resulta de la 
organización y procesamiento de la información que el individuo recibe del 
medio ambiente. 

 
El aprendizaje debe diferenciarse de otros factores que pueden originar cambios en la 
conducta, como los cambios a causa de factores innatos,  de la maduración biológica 
y los estados transitorios (como por ejemplo los cambios en el comportamiento a 
causa de consumo de drogas). 
 

 Los 6 elementos mencionados recientemente, son los sistemas o procesos 
psicológicos básicos que permiten al ser humano realizar interpretaciones del medio 
ambiente en el cual se encuentra inserto y en base a aquello manifestar ciertos 
comportamientos sociales. 
 
 

3.1.2 Procesos sociales  
 
 Como ya se ha mencionado, los procesos sociales son mecanismos o formas de 
interacción, por lo que permiten establecer ciertas relaciones sociales con objetivos 
determinados. 
 
 Los siguientes corresponden a algunos de los procesos sociales que han sido 
frecuentemente estudiados por la Psicología Social.  
 

1) Socialización: Este proceso hace referencia al mecanismo a través del cual los seres 
humanos interiorizan las normas, valores o pautas de comportamiento que están 
presentes en su cultura o sociedad. Por esta razón, la socialización permite al 
individuo diferenciar entre las conductas que son socialmente aceptadas y otras que 
no son permitidas en su cultura.  
Los encargados de transmitir estas pautas culturales, son todos los agentes o grupos 
sociales existentes en la sociedad, como la familia o la escuela. 
 
En general existen dos tipos de socialización, los cuales son:  
 

·  Socialización primaria: Es la que se realiza en la primera etapa de la vida del 
individuo, por lo que es realizada por la familia. En esta etapa el infante 
comienza a formar parte de una sociedad, por lo que debe aprender las 
normas, valores y reglas que rigen el comportamiento. Al mismo tiempo, se 
debe llegar a ser un ser social diferenciado, es decir, la socialización primaria 
finaliza cuando el individuo es capaz de reconocerse como miembro de una 
sociedad, pero con características particulares que lo definen como persona. 
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·  Socialización secundaria: Consiste en la integración del individuo a grupos o 
subculturas presentes en la sociedad, como la escuela, instituciones, trabajo. 
En este tipo de socialización se otorga menor importancia al aspecto afectivo 
(como sucedía en la socialización primaria), para dar paso a los aspectos 
objetivos que rigen las relaciones sociales, como el establecimiento de 
jerarquías, el cumplimiento de normas, división del trabajo. En definitiva, a 
través de la socialización secundaria el individuo debe poner en práctica el 
aprendizaje adquirido durante la socialización primaria. 

 
2) Influencia social: Este proceso incluye todos aquellos mecanismos que utilizan los 

individuos para influir o causar algún efecto en los comportamientos de otras 
personas. También ha sido definida como una respuesta manifestada ante la 
presencia real o implícita de otra persona.  

 
Algunos autores han establecido que en toda interacción social se produce el proceso 
de influencia social, pues cada vez que interactuamos con otras personas, se genera 
cierta respuesta o comportamiento, es decir, las relaciones sociales son en sí mismas 
un proceso de influencia social. 
 
De acuerdo a Hollander (2000), el proceso de influencia social se puede producir a 
través de los siguientes mecanismos: 
 

·  Persuasión: Consiste en intentar cambiar el comportamiento de una persona, 
modificando su modo de pensar o sus actitudes. Esto se puede realizar 
utilizando tanto información objetiva (entregando argumentos a favor de la 
propia opinión para que la otra persona llegue a pensar lo mismo) como 
emocional (apelar a los sentimientos para hacer cambiar de parecer a la otra 
persona). 

 
·  Obediencia social: Este tipo de influencia se utiliza cuando existe autoridad de 

una persona sobre otra, de tal forma que una persona debe cumplir los 
mandatos o normas establecidas por aquella persona que posee mayor poder o 
jerarquía. Este tipo de influencia social es utilizada típicamente por los padres 
con sus hijos y por los jefes con sus subordinados. 

 
·  Conformidad social: En este caso, la influencia es más bien de tipo implícita, ya 

que una persona cambia sus actitudes o conductas con el fin de adaptarse al 
grupo y así mantenerse dentro de éste y ser aceptado socialmente. Por lo 
tanto, un grupo o persona no intenta influir en otra directamente, sino que es 
esta última la que opta por adaptarse a las normas establecidas. 

 
·  Aceptación social: Este tipo de influencia se produce cuando una persona 

realiza directamente una petición a otra, de tal forma que ésta última acepta 
conscientemente lo que le solicitan. Por ejemplo, un amigo pide a otro que le 
ayude a estudiar para un examen, ante lo cual éste accede a ayudarlo. 
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3) Percepción interpersonal: Es el proceso a través del cual cada persona llega a 

establecer cierta imagen o asignar ciertas características a otra. La percepción 
interpersonal por tanto, determina la manera cómo nos relacionamos con cada una de 
las personas que están presentes en nuestro medio ambiente o sociedad. 
La percepción interpersonal depende de varios factores, entre los que se encuentran: 
 

·  Las expectativas acerca del comportamiento de las otras personas, es decir, 
cómo esperamos que los otros actúen. 

 
·  Las motivaciones existentes respecto a otras personas, pues percibimos de 

distinta forma a aquellos que nos generan mayor interés respecto a quienes 
consideramos menos significativos. 

 
·  Las metas existentes, ya que aquellas personas que nos resultan importantes 

para conseguir las propias metas, son percibidas de diferente manera. 
 

·  Las emociones propias, pues el estado anímico en un momento determinado 
influye en la forma de percibir a otros en dicho momento.  

 
·  Los estereotipos existentes respecto a determinadas personas. 

 
·  El grado de cercanía existente, ya que se tiende a otorgar características más 

positivas a personas como familiares o amigos. 
 

·  La experiencia previa, pues si existió algún acontecimiento negativo o positivo 
con alguna persona, aquello influirá en las percepciones posteriores. 

 
4) Atracción interpersonal: Este proceso social consiste en una atracción generada entre 

dos o más individuos, lo cual puede llegar a transformarse en una relación amorosa o 
de amistad. 
 
La atracción interpersonal se genera a causa de varios factores, entre los que se 
encuentran: 
 

·  Existencia de similitud con la otra persona, por ejemplo en la forma de pensar, 
estilos de vida, etc. 

 
·  Proximidad: es probable que con las personas que estamos físicamente cerca, 

se genere una mayor atracción interpersonal. Por ejemplo, con vecinos, 
compañeros de curso, compañeros de trabajo. 

 
·   Aspecto físico: En función de los gustos personales, se puede sentir atracción 

por ciertas características físicas de otras personas. 
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·  Grado de admiración: Si otra persona posee características que consideramos 
valiosas, es probable que se genere una mayor atracción interpersonal. 

 
·  Beneficio emocional: Si dos personas se entregan apoyo, consejos o soporte 

emocional, puede llegar a generarse atracción y por ende, una relación de 
mayor cercanía. 

 
5) Formación del autoconcepto: El autoconcepto es la imagen que cada persona tiene 

acerca de sí misma, es decir, abarca todas aquellas características que una persona 
considera en su definición como individuo, como por ejemplo el sexo, características 
físicas, gustos, intereses, rasgos de personalidad, etc. Esta imagen se va formando a 
través de la experiencia y es considerado un proceso social debido a: 

 
·  El autoconcepto se forma en gran medida a través de la comparación con otras 

personas. 
 
·  El autoconcepto se hace evidente en una gran variedad de situaciones sociales. 

 
·  Las opiniones de otras personas acerca de nosotros pueden influir en la 

formación de determinado autoconcepto.  
 

·  Es necesario tener la perspectiva de otras personas para darnos cuenta de que 
somos únicos y diferentes. 

 
El autoconcepto nos es en parte determinado por la comparación u opiniones que nos 
otorgan otras personas, y a mismo tiempo define cómo desarrollamos nuestras 
relaciones sociales con los demás. 

 
 Todos los procesos sociales nombrados recientemente, han generado un gran interés 
para la Psicología Social, pues determinan en gran parte el comportamiento de los individuos 
cuanto forman parte de un determinado contexto social. 
 
 

3.2 Teorías psicológicas clásicas  
 

 Existe una gran cantidad de teorías que han sido formuladas para dar explicación al 
comportamiento social. Cada orientación teórica ha generado sus propias teorías, en función 
de la perspectiva sobre la cual se aborda la conducta en el contexto social.  
 

A continuación se dan a conocer algunas de las teorías que han intentado explicar el 
comportamiento de los individuos en situaciones sociales. 
 

3.2.1 Teoría del condicionamiento operante 
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 Esta teoría pertenece a la perspectiva conductista, al suponer que la conducta está 
determinada por las contingencias que ocurren en el ambiente de un individuo. 
 
 La teoría del condicionamiento operante fue formulada por B. F. Skinner, quien postuló 
que es posible modificar el comportamiento de una persona, ya sea propiciando conductas 
deseables o extinguiendo aquellas que resultan inapropiadas. Skinner suponía que el 
comportamiento está determinado por el ambiente, por lo que al modificarlo, también se 
producen cambios en la conducta. 
  
 A modo general, la teoría del condicionamiento operante propone 3 elementos que 
explican por qué las personas manifiestan cierto comportamiento. Estos elementos son: 
 

1) Antecedentes de la conducta: Corresponden a algunas características ambientales o 
experiencias previas que propician el desarrollo de cierta conducta. Por ejemplo, un 
estudiante que es alentado por sus padres a estudiar, sus hermanos han sacado 
buenas notas, ha sido felicitado por sus profesores. 

 
2) Conducta: Es el comportamiento propiamente tal que manifiesta el individuo. 

Continuando con el ejemplo anterior, en base a los antecedentes mencionados, el 
estudiante cumple con sus obligaciones escolares y obtiene buenas calificaciones en 
la escuela. 

 
3) Consecuencias: Son los acontecimientos que ocurren después de realizar cierto 

comportamiento, y que pueden hacer aumentar o disminuir la ocurrencia de dicho 
comportamiento. En el ejemplo anterior, luego de que el niño obtuvo buenas 
calificaciones, los padres pueden decidir premiarlo con un regalo, por lo que es 
probable que vuelva a obtener buenas calificaciones para seguir recibiendo regalos de 
parte de sus padres. En el caso contrario, si el niño hubiese obtenido malas 
calificaciones, los padres podrían haberlo castigado prohibiéndole que vea a sus 
amigos; en este caso, es probable que la conducta disminuya (sacarse malas 
calificaciones) con el fin de evitar tal castigo. 
 

 La teoría del condicionamiento operante centra su atención principalmente en las 
consecuencias de la conducta, ya que éstas determinan si los individuos seguirán 
comportándose de la misma forma o modificarán su conducta. Las consecuencias de una 
conducta son explicadas haciendo alusión a dos conceptos centrales: el refuerzo y el castigo. 
 
 Un refuerzo es cualquier acontecimiento que si se presenta después de la ocurrencia 
de una conducta, aumentará la probabilidad de que esa conducta vuelva a ocurrir. Los tipos 
de refuerzo más comúnmente utilizados son el dinero, dulces, regalos, elogios o cualquier 
elemento que sea evaluado positivamente por el sujeto. 
 
 Un castigo, es cualquier acontecimiento que si se presenta después de la ocurrencia 
de una conducta, disminuirá la probabilidad de que esa conducta vuelva a ocurrir. Los 
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castigos generalmente hacen referencia a prohibiciones o elementos valorados 
negativamente por el individuo. 
 
 De acuerdo a esta teoría, el comportamiento puede ser modificado manejando las 
consecuencias así como el contexto en el que se manifiestan las conductas. 
 
 

3.2.2 Teoría del intercambio de Homans 
 

La teoría del intercambio social fue propuesta por George Homans en el año 1961, y 
se considera una teoría perteneciente a la perspectiva conductista. Postula que los 
comportamientos sociales están determinados por los costos o beneficios que se puede 
obtener del ambiente o de las relaciones generadas en un contexto social.  

 
De acuerdo a Homans, toda interacción entre dos personas debe considerarse un 

“intercambio social”, ya que ambas esperan obtener alguna recompensa de dicha relación. 
Por ello, cada persona realiza una evaluación para determinar los costos o beneficios que es 
posible obtener de la interacción, de tal forma que si se considera que se obtendrán 
recompensas, es probable que esa interacción se repita en el tiempo; si por el contrario el 
individuo considera que cierta interacción social generará más costos que beneficios, es 
probable que no vuelva a repetir tal interacción. Si un individuo considera que con ciertas 
relaciones sociales puede obtener beneficios, estará también más dispuesto a invertir o 
realizar mayores esfuerzos para mantener tal relación. 

 
Si bien esta teoría ha sido muy considerada para explicar el comportamiento social 

también posee algunos detractores, quienes la han calificado en exceso individualista, al 
basar las relaciones sociales en la obtención de beneficios personales. Por otro lado, algunos 
psicólogos han señalado que esta teoría niega la existencia del altruismo, ya que supone que 
ninguna persona ayuda a otra desinteresadamente, sino que lo hace para obtener beneficios 
personales al realizar comportamientos altruistas.  

 
 

3.2.3 Teoría del aprendizaje social 
 
 La teoría del aprendizaje social fue formulada por Albert Bandura en el año 1969 y 
también ha sido calificada dentro de la perspectiva conductista de la Psicología Social. 
 
 La teoría plantea que existe una forma especial de aprender ciertas conductas, que 
fue denominada “aprendizaje observacional”. Esto supone que a través de la observación de 
modelos podemos adquirir nuevos patrones de conducta. Si bien esta teoría sigue 
considerando las condiciones ambientales como determinantes del comportamiento, agrega 
un nuevo elemento: para que se produzca aprendizaje de ciertos comportamientos, también 
es necesario realizar representaciones internas de la información que recibimos. 
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 Como se ha mencionado, según esta teoría se puede adquirir o modificar ciertos 
comportamientos a través de la observación de un modelo. Un modelo constituye un 
elemento que muestra cómo ejecutar cierta conducta, por lo que éste puede ser: 
 

·  Otra persona que ejecuta una determinada acción. 
 
·  Un programa de TV. 

 
·  Una película. 

 
·  Un manual de enseñanza. 

 
·  Dibujos. 

 
 Para que pueda producirse el aprendizaje observacional, se debe cumplir cuatro 
condiciones, las cuales son: 
 

1) Procesos de atención: Para que se produzca aprendizaje, lo primero que debe ocurrir 
es que el individuo ponga atención al modelo, de tal forma que pueda identificar las 
conductas o características propias del modelo. 

 
2) Procesos de retención: En esta etapa entra en juego el proceso de memoria, ya que 

luego de poner atención al modelo, el sujeto debe retener o recordar lo que el modelo 
ejecutó, con le fin de poder reproducirlo en un momento posterior. 

 
3) Procesos de reproducción motora: Corresponde a la ejecución de lo que fue 

observado en el modelo, es decir, se debe poner en práctica el comportamiento que 
se supone está siendo aprendido. 

 
4) Procesos motivacionales: El individuo que aprende, puede haber adquirido cierta 

conducta, pero para que la manifieste debe existir probabilidades de que dicha 
conducta tendrá consecuencias positivas, es decir, debe estar motivado a ejecutar tal 
conducta. 

 
 Esta teoría ha sido muy considerada por la Psicología Social, pues considera 
necesario la existencia de interacción o procesos sociales para aprender y adquirir nuevas 
conductas. 
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3.2.4 Teoría de la autopresentación 
 

 Fue formulada por Erving Goffman, y es una teoría que se puede clasificar dentro de 
la perspectiva etogénica de la Psicología Social, ya que otorga importancia a la interpretación 
de ciertos roles como determinante del comportamiento social. 
 
 La teoría postula que el comportamiento social de los individuos, puede asemejarse a 
una obra de teatro, ya que las personas interpretan diferentes roles y actúan de acuerdo a 
éstos para lograr ser aceptados socialmente. Pero una vez que se encuentran en su esfera 
íntima (es decir, “tras el escenario teatral”), el comportamiento puede cambiar, pues el 
individuo ya no está preocupado de mantener su aceptación social. 
 

Goffman asigna el término “autopresentación”, para señalar que los individuos tratan 
de presentarse frente a otras personas tratando siempre de mantener una imagen positiva de 
sí mismos y así sostener sus relaciones sociales. De esta forma cada interacción es una 
“obra de teatro”, donde cada actor interpreta un papel determinado para mostrarse a los 
demás con una apariencia positiva. 
 

Algunos detractores de esta teoría, postulan que propone una concepción del ser 
humano falsa y poco sincera, ya que las interacciones sociales serían sólo una muestra de 
apariencias personales que no necesariamente corresponden a la verdadera personalidad 
del individuo. Sin embargo, Goffman al defender su teoría, propone que si bien las personas 
interpretan roles en sus interacciones sociales, pueden llegar a hacerlo de manera genuina si 
existe una identificación con el rol que se está representando, por lo que sí existe un 
comportamiento social sincero y transparente. 
 

 
3.2.5 Teoría de la atribución 

 
 Considerando la orientación cognitiva de la Psicología Social, la teoría de la atribución 
es quizás la más conocida como una forma de dar explicación a ciertos comportamientos 
sociales. Esta teoría fue formulada por Fritz Heider para explicar la manera en que las 
personas se juzgan a sí mismas y también a otras.  
 
 La teoría de la atribución propone que es posible explicar las causas del 
comportamiento en función del significado que se le otorgue a dicho comportamiento y en 
base a un proceso en el que se juzga si la conducta tanto propia como de otras personas es 
causada por factores internos o externos. De esta manera, surgen dos tipos de atribuciones 
posibles de realizar: 
 

1) Atribución externa: Ocurre cuando se establece que las causas de la conducta están 
fuera del propio individuo, es decir, corresponden a agentes externos sobre los cuales 
el individuo no tiene control. Por ejemplo, si un estudiante obtiene mala calificación en 
una asignatura, al realizar atribución externa realizará un proceso de análisis que lo 
llevará a concluir que su mala calificación es producto de las malas metodologías del 
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profesor, de las malas condiciones de la sala de clase, del ruido que hubo durante el 
examen, etc. Por lo tanto, la atribución externa asigna toda la responsabilidad de la 
propia conducta al medio o a otras personas. 
 

2) Atribución interna: En este caso, se asume que las causas de la propia conducta se 
encuentran en el propio individuo, es decir, cada uno tiene el control de sus 
comportamientos, y elige las conductas que desea desplegar. De acuerdo al ejemplo 
enunciado, al realizar atribución interna el estudiante llega a concluir que sus malas 
calificaciones son producto de su poco estudio, de su falta de responsabilidad con sus 
obligaciones escolares, de que se encontraba nervioso durante el examen, etc. 

 
 En base a los dos tipos de atribuciones que es posible realizar, esta teoría propone 
también el concepto de “error fundamental de atribución”. 
 
 
 

 
 

  
 
 
 
 

El error fundamental de atribución supone que las personas intentan proteger su 
propia imagen, de tal forma de parecer exitosas y con predominancia de características 
positivas. Por ejemplo, un futbolista destacado puede atribuir su mal desempeño al estado de 
la cancha, al árbitro, a las condiciones climáticas, etc., pero cuando logra un buen 
desempeño, lo atribuirá a sus capacidades físicas o a su constancia en los entrenamientos. 

 
Sin duda existen muchas teorías que intentan explicar el comportamiento social. Las 

que fueron nombradas recientemente, son las que destacan en cada una de las perspectivas 
sobre las cuales la Psicología Social ha intentado explicar el comportamiento. 
 
 Realice ejercicio Nº 6 

 
Error fundamental de atribución 

 
 “Consiste en atribuir los éxitos o las propias exp eriencias 
positivas a causas internas, mientras que se tiende  a atribuir los 
fracasos a causas externas”. 
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CLASE 01 
 

1. EL INDIVIDUO Y LA VIDA SOCIAL 
 
 

 El individuo es considerado un ser social por naturaleza, es decir, toda su vida deberá 
interactuar y relacionarse con otras personas de su familia, grupo de amigos, escuela, trabajo 
o medio ambiente en el cual está inserto.  
 
 Producto de la interacción social, se generan distintos procesos que permiten al 
individuo analizar, interpretar y dar significado a la información, lo cual provocará que las 
personas desplieguen ciertas conductas en función de los otros individuos con los cuales 
interactúan. 
 
 A continuación, veremos los principales elementos que forman parte de las 
interacciones sociales de los individuos y que les permiten dar significado a tales 
interacciones. 
 
 

1.1 Percepción social 
 
 Cuando un individuo interactúa con otras personas, no sólo se genera una conducta 

externa, sino que al mismo tiempo se comienza a realizar un análisis de información que 
lleva a formar un concepto o imagen de la persona con la cual se está interactuando. De esta 
forma, surge el concepto de percepción social, la cual puede definirse como: 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 Esto quiere decir que cada vez que nos relacionamos con otra persona de alguna 

manera, integramos la información que poseemos sobre aquella para formar una impresión, 
al mismo tiempo que trataremos de explicar las causas de su conducta. Esta percepción 
determinará la forma de relacionarnos con ese individuo. 

 
 De acuerdo a la definición anterior, Morales (1999), propone que la percepción social 

implica dos procesos fundamentales: 
 
1) Codificar, seleccionar y analizar la gran cantidad de información o datos que nos 

llegan del medio ambiente acerca de determinadas personas, con el fin de reducir la 
complejidad, facilitar el almacenamiento y luego recuperarla a través de los procesos 

 
Percepción social: 

 
“Es un proceso a través del cual los individuos se forman o modifican sus 

impresiones acerca de otras personas, asignándoles ciertas características”. 
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de memoria. Esto quiere decir que cuando interactuamos con una persona, por 
ejemplo el cajero de un supermercado, se realiza un resumen de la información 
obtenida, es decir, de su vestimenta, apariencia física, modo de hablar, conversación 
establecida con él, etc. Luego, a la hora de recordar a esta persona, vuelve a la 
conciencia aquella información guardada de esa persona y que resultó relevante.  
 

2) No sólo la percepción involucra obtener información, sino que el otro elemento 
constituyente se refiere a la posibilidad de establecer causas de la conducta y predecir 
acontecimientos futuros. Si interactuamos con un cajero de un supermercado y éste 
está molesto, serio y poco amable, podemos establecer que su conducta se debe a 
que está cansado, que no le gusta su trabajo o simplemente su personalidad es seria 
y poco amable (establecemos causas de la conducta); al mismo tiempo, podemos 
predecir que si volvemos a ese supermercado, ese mismo cajero estará serio y nos 
atenderá de forma poco amable (se predice un acontecimiento futuro). En base a esto, 
se asignan ciertas características a las personas con las cuales interactuamos. 

 
 Para comprender de mejor forma el proceso de percepción social, se ha establecido 

que dicho procesos tiene algunas semejanzas con la percepción que se realiza de los 
objetos, entre las cuales se puede mencionar: 
 

·  Estructuración de la percepción: Tanto la percepción de objetos como la de personas 
está estructurada, es decir, creamos un orden asignando la información percibida a 
alguna categoría. Dichas categorías pueden hacer alusión al tamaño del estímulo, 
grado de atracción, aspecto físico, personalidad, procedencia, etc. Por ejemplo, al 
percibir una pelota, se le puede clasificar en función de categorías como si es grande 
o pequeña, color, bonita o fea, país de fabricación. Al percibir a una persona, también 
asignamos ciertas categorías, que pueden ser atractivo o no atractivo, alto o bajo, país 
o zona de origen. Lo que debe tenerse en claro, es que la percepción no es la 
acumulación de estímulos o datos uno tras otro y de forma azarosa, sino que la 
información se asigna a categorías que permiten mantener orden y establecer 
semejanzas entre algunos estímulos, diferenciándolos a su vez de otros de tipo 
diferente. 
 

·  Se tienden a percibir elementos invariantes: A la hora de percibir un objeto o persona, 
el interés no se centra en aquellos aspectos superficiales o inestables, sino en los 
elementos que se mantienen estables, ya que son dichos elementos los que permiten 
realizar predicciones de comportamientos futuros. Por ejemplo, si conocemos a una 
persona, la información que integrará la percepción estará basada en elementos como 
su color de piel, su estatura, su tono de voz, su personalidad (elementos estables), 
dejando de lado otros de carácter superficial o inestable, como podría ser una mancha 
existente en el pantalón de esa persona, los objetos que porta en su mochila. Estos 
últimos elementos, no dicen nada acerca del comportamiento futuro que tendrá esa 
persona. 
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·  Las percepciones tienen significado: Cuando se percibe a una persona u objeto, se 
realiza la interpretación de la información obtenida con el fin de otorgarle un 
determinado significado. Por ejemplo, si percibimos que nuestro auto posee un ruido 
al andar, pensaremos que “está fallando”, es decir, otorgamos un significado a un 
estímulo. Del mismo modo ocurre con las personas, ya que si vemos a un grupo de 
jóvenes leyendo algunos libros, pensaremos que ellos son estudiosos, cultos, 
intelectuales, etc., es decir, otorgando por tanto un significado a la observación 
realizada. 
 

 Si bien la percepción social de personas posee semejanzas con la percepción de 
objetos, también tiene diferencias fundamentales que definen por tanto a la percepción 
social. Algunas diferencias entre la percepción de objetos y la percepción social son: 
 

·  Las personas poseen control sobre el medio, es decir, son agentes causales: esto 
quiere decir que cuando percibimos a determinadas personas, sabemos que éstas 
poseen intenciones, sentimientos o pensamientos que las llevan a actuar de 
determinada manera. Algo muy distinto ocurre cuando se perciben objetos, pues éstos 
están presentes como entes pasivos que no tienen control acerca de lo que pueda 
ocurrir con ellos. 
 

·  La percepción social ocurre entre personas que son similares entre sí: Cuando una 
persona percibe a otra, se establecen una serie de similitudes que contribuyen a 
realizar tal percepción social. Por ejemplo, cada persona sabe cómo reacciona otra 
cuando está feliz, triste, preocupada, tensa, etc., por lo que al observar ciertas 
características, es posible concluir acerca de los estados de ánimo de las otras 
personas. Esto es posible gracias a las similitudes existentes entre los seres humanos 
como especie.  
De modo contrario, no podemos asignar ciertos pensamientos o sentimientos a los 
objetos, sino que todo lo que ocurre con ellos se atribuye a agentes externos. Por 
ejemplo, si un jarrón se rompe, sabemos que puede haber sido derribado por el viento, 
que fue puesto en un lugar inestable o que fue mal manipulado, pero en  ningún caso 
es posible concluir que el jarrón “quiso caerse porque estaba triste”. 

 
·  La percepción social es dinámica: Al momento de percibir a otra persona, al mismo 

tiempo somos percibidas por ésta. Cuando interactuamos con otra persona nos 
formamos una determinada impresión de ésta, pero al mismo tiempo causaremos una 
determinada imagen en la otra persona, es decir, se da una relación dinámica  
recíproca. 
De igual manera, con el sólo hecho de observar a alguien, podemos generar un 
cambio en la conducta, ya que cuando una persona se siente observada, puede 
modificar su comportamiento con el fin de resultar bien evaluada durante la 
percepción. Esto no ocurre cuando se percibe algún objeto, ya que por ejemplo, al 
observar un cuadro de algún pintor, éste no se va a modificar para resultar más 
agradable, ni tampoco tal cuadro podrá tener sentimientos o impresiones acerca de 
quien lo observa. 
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·  La percepción social es más compleja: Cuando observamos algún objeto, basta con 

contemplar sus características físicas para obtener una impresión completa de éste, 
pero con las persona ocurre algo diferente. 
Al momento de observar o percibir a alguien, sus características físicas dicen muy 
poco acerca de esa persona, ya que existen atributos que no son posibles de observar 
y que definen a las personas, como los sentimientos, pensamientos, ideas, 
personalidad, etc. Debido a esto, la percepción se hace más compleja, ya que el 
descubrimiento de estos atributos se hace más difícil. 

 
 

1.1.1 Perspectivas de la percepción social 
 

 La percepción social ha sido ampliamente estudiada por la Psicología social, ya que 
se ha intentado comprender cómo las personas se formas ciertas ideas o impresiones acerca 
de otros seres humanos. A raíz de esto, se han establecido dos perspectivas principales que 
intentan explicar la percepción social, las cuales se describen a continuación: 
 

1) Perspectiva individual: Corresponde al enfoque que predomina en la Psicología Social 
en Estados Unidos, y supone que cada individuo construye sus propias estructuras 
cognitivas al realizar percepciones sociales. Esta perspectiva centra su interés en los 
procesos psicológicos del individuo, de tal manera que cuando percibimos a otra 
persona, realizamos operaciones mentales con el fin de comprender la información y 
así formar impresiones sobre otras personas. Al mismo tiempo, supone que la 
percepción social está determinada por las experiencias pasadas y del funcionamiento 
de sus procesos psicológicos o cognitivos. 
 

2) Perspectiva social: Este enfoque predomina en la Psicología Social Europea y 
propone que las percepciones sociales tienen un origen sociocultural, ya que son 
compartidas por los distintos grupos sociales. Esto quiere decir que los pensamientos, 
sentimientos o conocimientos existentes respecto a otras personas son compartidos 
por los miembros de un determinado grupo o cultura. 
Bajo esta perspectiva, los grupos crean reglas, creencias, justificaciones o ideas 
acerca de otras personas, las cuales les ayudan a entender y explicar el 
comportamiento de otras personas. Por ejemplo, se tiene la creencia de que las 
personas de origen chino son más trabajadoras, lo cual no se sustenta en 
interacciones directas con esas personas, sino en creencias establecidas socialmente 
y que son traspasadas de individuo a individuo. 

 
 Hoy en día se intenta integrar estas dos perspectivas, y se ha establecido que la 
percepción social está basada en dos elementos claves, los cuales son: 
 

a) Los estímulos: Corresponden a toda la información que las personas reciben, es decir, 
los datos o conocimientos que están presentes en el medio ambiente y que las 
personas pueden percibir. 
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b) Conocimiento previo: Es el conocimiento que ya se encuentra almacenado en la 

mente de las personas, y que por una parte ayuda a interpretar la nueva información y 
por otra es integrado con los nuevos datos percibidos. 

 
 

1.1.2 Representaciones mentales 
 

Una vez que hemos visto el significado del concepto de percepción social, es 
necesario dar a conocer cómo las personas organizan mentalmente la información o el 
conocimiento adquirido a través de la percepción social.  
 
 De acuerdo a Morales (1999), todo el conocimiento está almacenado en la mente de 
las personas como representaciones mentales, es decir, mecanismos utilizados para 
interpretar y utilizar la información disponible. Para explicar este concepto, se han propuesto 
diferentes modelos, siendo los más importantes los modelos de redes asociativas, esquemas 
y ejemplares, los que se describen a continuación: 
 

a) Redes asociativas: Este modelo postula que las representaciones mentales de las 
personas corresponden a nódulos conectados entre sí por una especie de vínculos. 
De esta manera, cuando entra información se activa un nódulo, lo que a su vez activa 
otros nódulos asociados. Cada nódulo contiene información específica sobre algún 
aspecto. 
Para comprender mejor este concepto, se puede describir la siguiente situación: Por 
ejemplo, las personas de raza blanca han asociado desde su infancia ciertas 
características a su propia raza, de tal forma que cuando se enfrentan a una persona 
de raza blanca, se activan ciertos nódulos que contienen información relativa a esas 
personas (por ejemplo superiores, trabajadores, exitosos, etc.). Por lo tanto un 
estímulo (una persona de raza blanca), activa nódulos que contienen determinada 
información (las características de las personas de raza blanca). 

 
b) Esquemas: Son unidades que contienen información general sobre algún objeto, 

persona o concepto. Un esquema permite otorgar significado a cierto hecho, 
asignándole ciertas características. Por ejemplo, para el concepto “fiesta”, existe un 
esquema que permite asociar cierta información, es decir, frente al concepto fiesta 
sabemos que significa diversión, recordamos a ciertas personas, asociamos ciertas 
conductas como conversar, bailar, ingerir bebidas o alcohol, etc. Esto se produce 
porque hay un esquema asociado a ese concepto. Lo mismo ocurre para ciertas 
personas, ya que por ejemplo si se considera el concepto “amigos”, el esquema 
asociado permite recordar a ciertas personas, con ciertas características, ciertas 
experiencias vividas, etc.  
 

c) Ejemplares: Los modelos que consideran el concepto de los ejemplares, proponen que 
las representaciones mentales contienen información específica sobre estímulos o 
hechos, estableciendo de esta forma “ejemplos típicos”. Por ejemplo, frente al 



 

 7Instituto Profesional Iplacex  

concepto “médico”, recordamos un ejemplo significativo de ese concepto, es decir, 
una persona que resulte un buen ejemplo de médico, de tal forma que las 
características de esa persona serán asignadas al concepto de médico. 

 
 

1.1.3 Formación de impresiones 
 

 Cuando se realiza percepción social, uno de los aspectos fundamentales es la 
formación de impresiones, lo cual se define como: 
 

 
 
 

  
 
 
 
 
 

La formación de impresiones, opera principalmente con aquellas personas 
desconocidas o que son observadas por primera vez, de las cuales se desconocen aspectos 
de su personalidad, por lo que el individuo que observa intenta crear una impresión 
coherente basada en la conducta de la persona observada. 

 
De acuerdo a Baron y Byrne (1994), las primeras impresiones que se forman acerca 

de determinadas personas, influirán en la relación futura que se establece con aquellas 
personas. Además señalan que las primeras impresiones son muy resistentes al cambio, 
incluso frente a evidencias que van en contra de la primera impresión formada. Por ejemplo, 
si se observa por primera vez a una persona que discute con otra, se puede inferir que 
aquella persona es conflictiva o buena para discutir, y aunque exista un segundo encuentro 
donde ésta se muestra más calmada y agradable, el poder de la primera impresión será más 
fuerte (es posible que continúe la tendencia a pensar que aquella persona es conflictiva), por 
lo que se necesitarán varios encuentros para cambiar la primera impresión formada. 

 
Uno de los autores que realizó importantes aportes al tema de la formación de 

impresiones fue Solomon E. Asch, quien en la década de 1940 realizó estudios que le 
permitieron concluir que las impresiones que se forman de otras personas se ven 
fuertemente influidas por la primera información que se recibe, lo que es conocido como “el 
efecto primacía”. Considerando el ejemplo anterior, es probable que pensemos que una 
persona que vemos discutiendo sea conflictiva, pues es el primer dato que tenemos a 
disposición, por lo tanto será aquello lo que predomine en la impresión que formemos de esa 
persona. 

 

 
Formación de impresiones 

 
“Es un proceso perteneciente a la percepción social, y que consiste en inferir 

características psicológicas de la persona observada a partir de su comportamiento, 
con el fin de establecer una impresión coherente de aquella persona”. 
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Otras investigaciones realizadas con respecto a la formación de impresiones, señalan 
que no sólo el efecto de primacía determina la información o características que se asignan a 
otra persona, sino también existen otros elementos que se deben considerar, los cuales son: 
 

·  La fuente de información: Si recibimos información de fuentes en las cuales 
confiamos, es probable que esto tome un mayor peso respecto a la información que 
recibimos de personas poco significativas.  Por ejemplo, si conocemos a una persona, 
y un amigo nos entrega alguna referencia sobre aquella persona, pero al mismo 
tiempo un vecino al cual frecuentamos de vez en cuando también entrega referencias 
sobre aquella persona, es probable que para formar la impresión de la persona 
observada, consideremos los datos entregados por amigos, ya que resultan más 
confiables. 
 

·  Información positiva frente a la negativa: Este aspecto hace referencia a que existe 
una tendencia a otorgar mayor peso a la información negativa que a la positiva, ya que 
genera mayor impacto, es distinta y más novedosa. Por ejemplo, si recibimos 
información con respecto a una persona y nos dicen que ésta es simpática, solidaria, 
inteligente pero “floja”, es probable que nos quedemos con una imagen negativa de 
aquella persona, ya que el adjetivo “floja” nos causa una mayor impresión que las 
características positivas presentes en aquella persona. 
 

·  Rasgos atípicos: Esto se refiere a que cuando alguna característica es inusual o 
extrema, le daremos mayor peso a respecto a otros datos que resulten comunes. Por 
ejemplo, si conocemos a una persona que es papá, trabaja, es simpático, amable y 
practica karate, posiblemente recordemos a esta persona por este último aspecto, 
pues es poco común y es una actividad que no cualquier persona realiza. 

 
 Como se ha señalado, la percepción social involucra varios elementos, que hacen 

referencia tanto a la información que se recibe de otras personas, como al procesamiento de 
dicha información para llegar a formar una imagen de las personas con las cuales 
interactuamos. 

 
Realice ejercicio N° 1 

 
 

1.2 Atribuciones 
 

 Cuando interactuamos con otras personas, no sólo recibimos información y asignamos 
ciertas características, sino que también intentamos explicar la conducta de las otras 
personas y muchas veces, de nosotros mismos. De esta forma surge el concepto conocido 
como atribución. 
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 El proceso de atribución intenta responder a la pregunta “¿Por qué?”, es decir qué 
lleva a las personas a comportarse de determinada manera. 
 
 El estudio de la atribución ha abarcado un campo bastante amplio de la Psicología 
Social y fue Heider en el año 1958 el primer autor que abordó el estudio de esta temática.  
 
 Para Heider, la importancia de los procesos de atribución radica en que para las 
personas, un suceso o hecho queda explicado cuando se logran establecer las causas de su 
ocurrencia. Por esta razón, para Heider un proceso de atribución comienza con la 
observación de la conducta de una persona y finaliza cuando el observador cree haber 
encontrado las causas que la subyacen. 
 
 De acuerdo a lo expuesto por Heider, existen principalmente dos tipos de causas que 
permiten explicar la conducta propia o de otras personas: causas internas y causas externas. 
 

1) Causas internas: Tienen su origen en la propia persona y han sido también llamadas 
como “causas personales”, es decir, derivan del interior de la persona. En este caso, 
frente a una determinada conducta, se asume que la persona quería realmente 
llevarla a cabo. 
 

2) Causas externas: Este tipo de causas también son llamadas “causas ambientales”, ya 
que pertenecen al contexto o medio ambiente de la persona, por lo que en este caso 
la persona puede o no haber deseado manifestar determinada conducta, pero el 
ambiente la lleva a comportarse de esa manera. En este caso, se asume que el 
individuo tiene un menor control sobre su propio comportamiento. 

 
 La siguiente tabla, muestra ejemplos de causas internas o externas que permiten 
realizar procesos de atribución respecto de la propia conducta o la de otras personas: 
 
 
 
 
 
 
 

 
Atribución 

 
“Es el proceso a través del cual se intenta comprender la conducta de las 

otras personas y de nosotros mismos, estableciendo las causas que originan 
determinados comportamientos”. 
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Tabla 1. Ejemplos de causas internas o externas que explican la conducta de las personas. 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Consideremos el ejemplo de una persona que lleva bastante tiempo esperando que la 
atiendan en una tienda comercial, por lo que comienza a sentir rabia e insulta a las 
vendedoras de la tienda. Al intentar explicar la conducta de esta persona se podría decir que 
actuó de esa forma porque tiene un carácter fuerte y es poco tolerante (atribución interna), o 
bien se podría inferir que su comportamiento se debió al mal funcionamiento de la tienda y a 
la lentitud de las vendedoras (atribución externa). 
 
 Otro aspecto a tener en consideración, es que no siempre podremos determinar con 
total certeza cuales son las causas de la propia conducta o la de otras personas, sino que 
muchas veces los procesos de atribución se realizan cometiendo errores, que tienen la 
finalidad de proteger la propia identidad o validar las impresiones que tenemos de ciertas 
personas. De esta manera, surgen algunos conceptos que forman parte de las teorías de la 
atribución y que se han denominado “error fundamental de atribución” y “error último de 
atribución”. 
 
 
 
 
 
 
 

 
CAUSAS INTERNAS 

 
CAUSAS EXTERNAS 

 
·  Rasgos de personalidad 

 
·  Estados de ánimo 

 
·  Motivaciones 

 
·  Intereses 

 
·  Valores 

 
·  Influencia de otras personas 

 
·  Factores climáticos 

 
·  Funcionamiento de las 

instituciones (escuela, trabajo, 
tiendas comerciales, etc.). 
 

·  Características de la ciudad 
 

·  Vecindario 
 
 

 

Error fundamental de atribución: 
 

“Es la tendencia a explicar la conducta de las otras personas otorgando 
mayor importancia a disposiciones internas, como la personalidad o carácter”. 
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 Se ha establecido que cuando las personas intentan explicar la conducta de otros, 
pueden llegar a exagerar la importancia de las características internas, negando la influencia 
que pudieran tener los factores ambientales en la conducta de esa persona. Echebarría 
(1994, en Morales 1999), denominó a este fenómeno como “psicologización”, al explicar que 
al explicar la conducta de otras personas se alude principalmente a sus características 
psicológicas. 
 
 El segundo error que generalmente surge al realizar procesos de atribución es el “error 
último de atribución”, que se define como: 
 
 
 
 
 
 
 
 Un ejemplo típico del error último de atribución es posible observar en los deportes por 
equipos, donde los triunfos son explicados aludiendo a factores como las capacidades del 
equipo, el buen entrenamiento realizado, la buena comunicación en el campo de juego 
(causas internas), mientras que cuando se obtiene una derrota, existe la tendencia a explicar 
aquello mediante factores como el mal estado de la cancha, la falta de profesionalismo del 
árbitro, alguna trampa realizada por el otro equipo. 
 
 Weiner fue otro de las autores que estudió las causas que se utilizan para explicar la 
conducta, estableciendo que existen 4 causas básicas que permiten explicar el éxito o 
fracaso que se obtiene a la hora de realizar una tarea determinada. Según este autor, estas 
causas básicas son: 
 

·  Capacidad: Tiene que ver con los conocimientos, habilidades o destrezas con los que 
cuenta la persona que realiza una tarea. 
 

·  Esfuerzo: Se refiere a la disposición de la persona para realizar la tarea, se relaciona 
con la motivación o energía desplegada para cumplir con ésta. 
 

·  Dificultad de la tarea: Hace alusión a la complejidad de la tarea que se está realizando. 
 

·  Azar: Corresponden a factores que se manifiestan de forma aleatoria, es decir, sin un 
orden establecido, por lo que son casi imposibles de predecir. 
 

 Al mismo tiempo, Weiner postula que cada una de estas causas básicas puede ser 
explicada en base a tres dimensiones causales, las cuales son: 
 

1) Internalidad vs externalidad: Se refiere a si la causa de la conducta proviene del 
interior o exterior del individuo. Considerando las causas básicas planteadas por 

Error último de atribución: 
 

“Consiste en explicar los éxitos del propio grupo apelando a causas internas, 
mientras que los fracasos son explicando mediante causas externas”. 
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Weiner, las causas internas serían la capacidad y el esfuerzo, mientras que la 
dificultad de la tarea y el azar serían calificadas como causas externas. 
 

2) Estabilidad vs inestabilidad: Se refiere a si las causas de la conducta corresponden a 
elementos que perduran en el tiempo o bien son de carácter transitorio. Como causas 
estables se puede nombrar la capacidad y la dificultad de la tarea (es poco probable 
que esto cambie de un día a otro), y como causas inestables se considera el esfuerzo 
y el azar. 
 

3) Grado de control: Esta dimensión alude a si las causas de la conducta están bajo el 
control del individuo o fuera del control de éste. Considerando entonces las causas 
básicas de Weiner, las causas que están bajo el control del individuo serían la 
capacidad y el esfuerzo, la dificultad de la tarea y el azar. 

 
 A modo de resumen, las 4 causas básicas de la conducta propuestas por Weiner, 
podrían describirse de la siguiente forma cuando se consideran las 3 dimensiones anteriores: 
 

·  CAPACIDAD: INTERNA, ESTABLE Y CONTROLABLE 
 

·  ESFUERZO: INTERNA, INESTABLE Y CONTROLABLE 
 

·  DIFICULTAD DE LA TAREA: EXTERNA, ESTABLE E INCONTROLABLE 
 

·  AZAR: EXTERA, INESTABLE E INCONTROLABLE 
 
 

CLASE 02 
 
 

1.2.1 Teoría de la inferencia correspondiente 
 

Anteriormente vimos que Heider hizo importantes aportes frente a la temática de la 
atribución, estableciendo cómo las personas llegan a establecer las causas de la conducta. 

 
Pero también existen otros autores que han formulado algunas teorías relacionadas 

con el concepto de atribución. Una de ellas es la teoría de la inferencia correspondiente. 
 
Esta teoría fue formulada por Jones y Davis en el año 1965, y es un intento por 

describir cómo las personas utilizan la información proveniente de la conducta de otras 
personas para inferir ciertos rasgos o características de su personalidad. Por lo tanto, esta 
teoría supone que a partir de una conducta, existe cierta característica que le corresponde. 

 
Muchas veces puede parecer fácil determinar rasgos personales a partir de la 

conducta, pero se debe considerar que también los individuos actúan de determinada 
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manera a causa de factores externos o ambientales, siendo en ese caso más complejo poder 
inferir rasgos personales. De acuerdo esto, surge la siguiente pregunta: 

 
¿Cómo podemos inferir ciertos rasgos personales distinguiendo entre la conducta 

impulsada por factores externos y la realizada a causa de factores internos? 
 
 Para responder a esta pregunta, esta teoría propone que para realizar atribuciones, 
las personas evalúan 3 aspectos de la conducta de otros que entregan información necesaria 
para realizar la inferencia correspondiente: 
 

1) Libre elección: Al observar a otros individuos, consideramos sólo aquellas conductas 
que fueron efectuadas de forma libre. De modo contrario, las conductas que han sido 
impuestas a la persona, se tienden a desvalorizar o simplemente ignorar. Por ejemplo, 
si un joven universitario lee constantemente y demuestra interés por aprender nuevas 
materias, podemos inferir ciertos rasgos, como que este joven es estudioso, 
esforzado, perseverante, etc. Sin embargo, si este joven estudia porque su madre le 
ha ordenado hacerlo amenazándolo con castigarlo, posiblemente no se hará una 
inferencia de rasgos asociados a su conducta, pues esta última fue impuesta por otra 
persona, por lo que no da cuenta de su personalidad. 
 

2) Efectos no comunes: Al observar la conducta de otros, centramos nuestro interés en 
resultados que pueden lograrse con ciertas acciones específicas, pero no con otras. 
Esto quiere decir que es posible inferir ciertas características de una persona cuando 
ésta realiza alguna acción por una razón determinada y no por muchas razones al 
mismo tiempo. Esta razón para ejecutar una conducta es lo que se denomina efectos 
no comunes. 
Por ejemplo, si una persona decide cambiarse de trabajo porque le ofrecen mejores 
condiciones salariales, existe una razón específica para cambiarse de empleo. 
Podrían existir también otras razones para cambiarse de trabajo, como tener más 
tiempo libre o vivir más cerca del lugar de trabajo, pero en este caso existe una razón 
puntual, es decir, un efecto no común (mejores condiciones salariales) que no es 
posible lograr con todos los cambios de trabajo. 

 
3) Deseabilidad social: Se presta mayor atención a aquellas conductas que son poco 

comunes o poco deseables socialmente. Las conductas que son realizadas por la 
mayoría de las persona entregan poca información respecto a las características 
personales. Por ejemplo, es esperable que un supermercado la gente entre a comprar 
ciertos productos, pero si una persona entra a un supermercado y roba ciertos 
productos a la vista del resto del público, aquella conducta llama la atención por 
alejarse de lo común, por lo tanto se infieren rápidamente rasgos de aquella persona 
(es ladrón, no trabaja, etc.). 

 
De acuerdo a lo señalado recientemente, la teoría de Jones y Davis supone que es 

posible inferir rasgos o características de la personalidad de otras personas cuando la 
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conducta de éstas cumple con tres condiciones: se ejecuta libremente (se elige), produce 
efectos no comunes y es poco deseable socialmente. 
 
 

1.2.2 Modelo de covariación de Kelley 
 

Este modelo de la atribución fue propuesto por Kelley en el año 1967, poniendo interés 
en el tema de la “validez atributiva”. 
 
 
 
 
 
 
 
 

De acuerdo a este modelo, las personas intentan conocer las causas de la conducta 
de otros individuos poniendo atención en información de covariación, es decir, factores que 
están presentes cuando ocurre la conducta y que están ausentes cuando ésta no ocurre. 

 
En el modelo de Kelly, existen 3 posibles categorías que pueden ser causas de la 

ocurrencia de una conducta: 
 

·  El actor, o persona que ejecuta la conducta de interés 
 
·  El estímulo de la conducta (que puede ser por ejemplo otra persona) 

 
·  La situación, que se refiere a las circunstancias en las que ocurre la conducta 

 
Para determinar entonces cuáles son las causas de la conducta, las personas prestan 

atención a 3 tipos de información:  
 

1) Distintividad: Esta dimensión se hace patente cuando una persona responde de cierta 
forma frente a un estímulo, pero lo hará de forma distinta frente a otros estímulos 
similares. Como ejemplo se puede mencionar a un estudiante que se muestra muy 
participativo en la clase de historia y ejecuta todas las tareas encomendadas por el 
profesor, pero frente a otros profesores de otras materias, muestra una conducta 
diferente. Por lo tanto, en este caso existe distintividad. 
 

2) Consenso: Existe consenso cuando todas o la mayoría de las personas responde al 
estímulo de la misma forma que lo hace la persona que es de nuestro interés o que 
está siendo observada. Continuando con el ejemplo anterior, existirá consenso cuando 
la mayoría de los estudiantes también se muestren participativas y aplicados frente al 
profesor de historia. 
 

Validez atributiva 
 

“Se refiere a la forma en que los individuos deciden con respecto a si sus 
impresiones sobre otras personas son correctas, es decir, si las atribuciones realizadas 
son válidas”. 

 



 

 15 Instituto Profesional Iplacex  

3) Consistencia: Se produce cuando el individuo responde de la misma manera al 
estímulo en diversas ocasiones o situaciones. En el ejemplo citado anteriormente, 
podemos decir que existe consistencia si el alumno en cuestión se comporta de la 
misma manera frente al profesor de historia sin importar el horario de la clase, el lugar 
físico de la clase, etc. 

 
 Cada uno de estos tres elementos, puede adquirir dos valores: alto o bajo, 

combinándose por tanto entre sí de diversas formas. Por lo tanto, de acuerdo a la 
combinación de estos 3 elementos, se determina si la causa de la conducta proviene de la 
propia persona, del estímulo o de la situación. Pero existen 3 combinaciones que son las que 
han centrado la atención de los investigadores, las cuales son: 
 

·  Dinstintividad alta - consenso alto – consistencia alta (en este caso la causa de la 
conducta se atribuye al estímulo). 
 

·  Distintividad baja – consenso bajo – consistencia alta (en este caso la causa de la 
conducta se atribuye a la persona). 

 
·  Dinstintividad alta – consenso bajo – consistencia baja (en este caso la causa de la 

conducta se atribuye a las circunstancias). 
 

 La siguiente tabla muestra las tres combinaciones posibles aplicadas al ejemplo 
mencionado recientemente: un alumno  (al que llamaremos Carlos), se muestra muy 
participativo y aplicado con el profesor de historia. 
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 Tabla 2. Aplicación del modelo de covariación de Kelley 

 
 

Combinación de elementos de información 
 

Atribución realizada 
 
Dinstintividad alta: Carlos se muestra participativo 
con el profesor de historia pero no con los 
profesores de otras asignaturas. 
Consenso alto: Casi todos los estudiantes se 
muestran participativos con el profesor de historia. 
Consistencia alta: Carlos se muestra participativo 
con el profesor de historia todos los días de la 
semana, en todos los horarios y cualquier sala de 
clases. 

 
La causa de la conducta 
será el estímulo: el 
profesor de historia. 

 
Dinstintividad baja: Carlos se muestra participativo 
con los profesores de todas las asignaturas. 
Consenso bajo: Ningún estudiante se muestra 
participativo con el profesor de historia. 
Consistencia alta: Carlos se muestra participativo 
con el profesor de historia todos los días de la 
semana, en todos los horarios y cualquier sala de 
clases. 

La causa de la conducta 
será la persona: los rasgos 
personales de Carlos. 

 
Dinstintividad alta: Carlos se muestra participativo 
con el profesor de historia pero no con los 
profesores de otras asignaturas. 
Consenso bajo: Ningún estudiante se muestra 
participativo con el profesor de historia.  
Consistencia baja: Carlos  se muestra participativo 
con el profesor de historia pero sólo cuando la clase 
es en la mañana. 
 

La causa de la conducta 
será la situación: 
condiciones bajo las 
cuales se realiza la clase 
de historia. 

 
 
 
 
 De acuerdo a este modelo, los sujetos examinarán cómo varían los elementos de 
información con los que cuentan con el fin de realizar las atribuciones respecto a la conducta 
de otras personas. 

Realice ejercicio N° 2 
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1.2.3 Las diferencias entre actor y observador 
 

El modelo de las diferencias entre actor y observador fue propuesto por Jones y 
Nisbett en el año 1971, quienes señalan que cuando las personas realizan atribuciones 
respecto a otras personas, suelen considerar causas internas, mientras que a la hora de 
realizar atribuciones respecto a la propia conducta, suelen aludir a causas externas. 

 
En otras palabras, cuando una persona adopta el papel de observador (observa la 

conducta de otro), da mayor importancia a las características personales de la persona 
observada. Por otra parte, cuando se adopta el papel de actor (se evalúa la propia conducta), 
se otorga más relevancia a la situación o condiciones ambientales. Esto es lo que se conoce 
como las diferencias entre actor y observador. 

 
Morales (1999), pone de manifiesto un estudio donde se puso a prueba el modelo de 

las diferencias entre actor y observador. Este estudio fue realizado por Fiske y Taylor, 
quienes para comprobar la hipótesis de las diferencias entre actor y observador, entregaron a 
una persona una lista de adjetivos, como los que aparece en la tabla 3. 

 
 

Tabla 3. Adjetivos utilizados en el estudio de Fiske y Taylor 
 

 
Agresivo 

 
Extravertido 

 
Introvertido 

 
Esforzado 

 
Juicioso 

 
Ambicioso 

 
Afectuoso 

 
Amigable 

 
 
 Posteriormente, se pide al sujeto que evalúe en qué medida cree que cada uno de 
estos adjetivos se puede aplicar a su propia conducta, utilizando la siguiente escala: 
 

·  -2: Casi nunca 
·  -1: En algunas ocasiones 
·  0: A veces sí y a veces no 
·  1: En muchas ocasiones 
·  2: Casi siempre 

 
 Luego que la persona ha contestado, se le pide que evalúe de la misma manera a una 
persona cercana, como puede ser su mejor amigo. 
 



 

 18 Instituto Profesional Iplacex  

 Como resultado de este estudio, se obtuvo que los puntajes al evaluar a las personas 
cercanas fueron más altos que los obtenidos al evaluar la propia conducta. Esto quiere decir 
que los mayores puntajes indican que la conducta de otras personas se considera 
consistente (se mantiene igual en diversas ocasiones), mientras que la propia conducta se 
considera variable (cambia según las distintas situaciones). Esto confirma los postulados del 
modelo referido a las diferencias entre actor y observador, de tal forma que cuando se 
realizan atribuciones de otras personas, es probable que se consideren causas internas, pero 
al hacer atribuciones respecto a la propia conducta, se otorga un mayor peso a la situación o 
contexto.  
 
 Como hemos revisado, la atribución implica el intento por explicar la propia conducta o 
la de otras personas, pero existen diversos factores a tener en cuenta para llevar a cabo este 
proceso, y se debe considerar que la atribución muchas veces es realizada según una 
percepción subjetiva de un observador, lo que puede llevar a cometer errores respecto a las 
reales causas de una determinada conducta. 
 
 

1.3 La actitud 
 

 La actitud es otro elemento que es posible evidenciar en el comportamiento social de 
las personas y que origina ciertas reacciones frente a un estímulo. Este concepto puede 
definirse como: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Las actitudes por tanto, contribuyen a encausar la conducta hacia una determinada 
dirección cuando el individuo está frente al estímulo que originó esa actitud. 
 
 Al analizar la definición entregada con respecto al concepto de actitud, es necesario 
considerar que la actitud se compone de 3 elementos fundamentales: 
 

1) Componente cognitivo: Se refiere a los pensamientos o creencias que existen con 
respecto a algo (persona, situación, fenómeno, etc.), los cuales están basados en los 
datos o información de la que se dispone respecto a aquello. Por lo tanto, el 
componente cognitivo permite que exista una representación mental con respecto al 
objeto que originó la actitud. 
 

2) Componente afectivo: Corresponde a los sentimientos o emociones que origina el 
objeto de la actitud. Este componente es posible de evidenciar externamente, ya que 

Actitud 
 

“Es una predisposición de las personas que las lleva a manifestar creencias, 
sentimientos y conductas frente a una persona, situación o hecho determinado, 
manifestando hacia ello una tendencia positiva o negativa”. 
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provocará el despliegue de ciertas reacciones emocionales, ya sea positivas o 
negativas (por ejemplo: rabia, tristeza, alegría, miedo, emoción, etc.). 
 

3) Componente conductual: Se refiere al comportamiento manifestado frente al objeto de 
la actitud y que provoca que la persona reacciones de determinada manera. El 
componente conductual es siempre posible de evidenciar, ya que al expresarse 
externamente, podrá ser observado por otras personas. 

 
 Para poner de manifiesto los 3 componentes de la actitud, consideremos el siguiente 
ejemplo: Una persona desarrolla una actitud de compasión frente a las personas que viven 
en la calle. Ante esto, los 3 componentes de la actitud se manifiestan de la siguiente manera:  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

La formación de la actitud genera una predisposición a reaccionar de cierta manera, 
es decir, es esperable que la persona mencionada en el ejemplo, reaccione de la misma 
manera frente a los distintos individuos que viven en la calle. 

 
Un aspecto que se debe tener en consideración, es que las actitudes cambian de una 

persona a otra, por lo que un mismo estímulo puede generar actitudes muy diferentes en 
cada persona, por lo tanto los 3 componentes actitudinales se manifestarán de otra forma.  
 

Si consideramos el mismo ejemplo de las personas que viven en la calle, pero un 
individuo desarrolla una actitud negativa frente a esta clase de personas, los 3 componentes 
actitudinales pueden  manifestarse de la siguiente forma:  
 
 

Componente cognitivo 
Información con la que se cuenta respecto a las 
personas que viven en la calle: Están bajo una 
condición de vulnerabilidad, no poseen vivienda, 
poseen escasez de recursos, están solos, 
desarrollando la creencia de que son personas 
desvalidas. 

Componente afectivo Sentimientos respecto a las personas que viven en la 
calle: Sentir pena, tristeza, angustia, desesperación, 
preocupación. 

Componente conductual 
Conductas desplegadas con las personas que viven 
en la calle: acercarse a conversar con ellos, llevarle 
alimentos o vestuario, darles dinero. 
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Cada uno de los componentes de la actitud, generará ciertas reacciones en función si 
la actitud hacia la persona, objeto o situación es positiva o negativa. 

 
 

1.3.1 Características de las actitudes 
 

 Así como las actitudes poseen ciertas características, también tiene algunas 
características que las definen: 
 

·  Son adquiridas: El individuo no nace con una determinada actitud sobre algo, sino que 
éstas se adquieren a través del aprendizaje o experiencias que transcurren durante la 
vida del individuo y que conformarán la tendencia a responder de forma positiva o 
negativa frente a determinadas personas, objetos, situaciones etc. Es posible adquirir 
actitudes en función de las experiencias vividas dentro de la familia, la escuela, con 
amigos, en la ciudad, en las relaciones sociales, etc. 
 

·  Son flexibles: Si un individuo tiene una determinada actitud respecto a algo, esto no 
quiere decir que aquella misma actitud se mantendrá estática durante toda la vida. 
Una de las características de las actitudes es que éstas poseen naturaleza dinámica, 
es decir, son posibles de cambiar en función de las experiencias vividas. Por ejemplo, 
si una persona desarrolla una actitud negativa hacia los perros debido a que en su 
familia nunca se han tenido mascotas, pero esta persona conoce el caso de un amigo 
que tiene un perro que evitó la entrada de ladrones a la casa, es posible que esa 
experiencia provoque el desarrollo de una actitud más positiva hacia esos animales. 
 

Componente cognitivo 
Información con la que se cuenta respecto a las 
personas que viven en la calle: Están bajo una 
condición de vulnerabilidad, el gobierno ha 
desarrollado políticas para ir en ayuda de éstas, 
piden dinero en la calle. Se desarrolla la creencia de 
que estas personas son flojas y  se aprovechan de su 
condición. 

Componente afectivo Sentimientos respecto a las personas que viven en la 
calle: Rabia, impotencia, enojo, ira. 

Conductas desplegadas con las personas que viven 
en la calle: Ignorarlas cuando se anda por la calle, 
increparlas, manifestarles que son flojas, pedirles que 
busquen un trabajo. 

Componente conductual 
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·  Impulsan la conducta: El hecho de poseer una determinada actitud frente a algo, 
provocará que se actúe de acuerdo a esa actitud. Muchas veces poseer una actitud 
significa manifestar ciertos comportamientos que avalen tal actitud. Por ejemplo, si 
una persona tiene una actitud negativa frente a las personas de raza negra y ve a su 
hijo conversando con una persona de ese tipo, posiblemente actuará e irá a separar a 
su hijo de tal persona, le dará una reprimenda, etc. En definitiva, una actitud implica la 
ejecución de ciertas acciones. 
 

·  Son transferibles: Esto quiere decir que al desarrollar una actitud, ésta permitirá 
responder a diversas situaciones del ambiente y de diversas formas, es decir, la 
actitud se transfiere de situación en situación. Por ejemplo, si una persona tiene una 
actitud positiva hacia la policía, posiblemente cuando se encuentra con un policía será 
amable y respetuosa con éste. Esa misma actitud se puede manifestar en otras  
situaciones, por ejemplo cuando su hijo deba decidir por una carrera, podría 
aconsejarlo para que optara por ser policía. 

 
 

1.3.2 Funciones de las actitudes 
 

 Las investigaciones desarrolladas en el tema de las actitudes, han arrojado que éstas 
poseen una variedad de funciones, pero entre las más importantes se pueden mencionar: 
 

·  Función instrumental: La actitud sirve a la persona para alcanzar algún tipo de 
beneficio u objetivo determinado, o visto desde otro punto de vista, se puede decir que 
la actitud permite al individuo alcanzar recompensas y evitar consecuencias negativas. 
Por está razón, una actitud se adquiere y se mantiene en el tiempo porque es un 
instrumento que permite a la persona alcanzar algún objetivo útil. 
 

·  Función evaluativa: La actitud permite al individuo evaluar algo (una persona, objeto, 
hecho, situación etc.), con el fin e concluir si esto es positivo o negativo. A partir de 
ello, la persona orienta su conducta, manifestando comportamientos acordes a la 
evaluación realizada. 
 

·  Expresión de valores: Al desarrollar una actitud, las personas manifiestan ciertos 
comportamientos, pensamientos y sentimientos respecto a algo, lo que da cuenta de 
los valores que aquella persona posee. Por lo tanto, las actitudes también permiten  a 
una persona dar a conocer a otros una imagen personal o mostrar lo que a ella le 
interesa que los demás conozcan. 
 

·  Función de separación: La formación de una determinada actitud implica pertenecer a 
determinado grupo de personas y no a otro, por lo que se establecen diferencias entre 
ambos. Si una persona desarrolla una actitud positiva respecto a algo, 
inmediatamente se diferencia de aquellos que posean una actitud negativa respecto al 
mismo objeto. 
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·  Función ideológica: Las actitudes permiten la expresión de ideas respecto a hechos 
sociales (por ejemplo la desigualdad), al mismo tiempo que se intenta dar explicación 
a esos hechos. Por ejemplo, una persona desarrolla una actitud frente a la 
discriminación racial, de tal forma que aquella actitud le permitirá encontrar 
explicaciones de la ocurrencia de ese fenómeno y la expresión de ideas u opiniones al 
respecto. 

 
 

CLASE 03 
 
 

 1.3.3 Relación entre la actitud y la conducta 
 

 Hasta ahora hemos revisado el significado del concepto de actitud, considerando que 
ésta posee componentes conductuales, emocionales y cognitivos. Pero es necesario realizar 
la siguiente pregunta: 
 

¿Las actitudes se relacionan realmente con el comportamiento de las personas? 
 

 Quizás en algunas ocasiones hemos conocido personas que expresan una 
determinada opinión, pero que luego actúan de forma totalmente distinta. Por esta razón, la 
respuesta a la pregunta anterior es que no siempre la conducta es el reflejo de las actitudes 
personales y esta discrepancia ha sido objeto de estudio de los psicólogos sociales. 
 
 Se debe tener en claro que actitud y conducta, si bien son entidades diferentes, están 
relacionadas, pero no siempre una da cuenta exacta de la otra. Considerando que una 
actitud tiene componentes cognitivos, emocionales y conductuales, antiguamente los 
investigadores pensaban que si se deseaba cambiar la manera en que la gente actuaba, 
primero se debía cambiar sus pensamientos y sentimientos, ya que los 3 componentes de 
una actitud iban de la mano. 
 
 En el año 1964, Leon Festinger realizó algunos estudios que lo llevaron a concluir que 
no necesariamente al cambiar las actitudes se puede cambiar el comportamiento y propuso 
una relación opuesta entre ambos conceptos, es decir, que el comportamiento determina las 
actitudes. 
 
 En 1969, el psicólogo social Allan Wicker, dio otra demostración de que la conducta y 
las actitudes no siempre están relacionadas, postulando que es muy difícil que las actitudes  
ayuden a predecir el comportamiento de una persona. Esto se hizo evidente en un estudio 
realizado por Richard LaPiere durante la primera mitad del siglo XX, en el cual preguntó a 
251 establecimientos norteamericanos (como hoteles y restaurantes), si aceptarían a 
personas de origen asiático en dichos establecimientos. El resultado arrojó que el 92% de los 
encuestados dijo que no aceptarían huéspedes chinos y sólo el 8% dijo que sí los aceptaría. 
Luego pidió a una pareja china que viajara durante 6 meses por Estados Unidos recorriendo 
diferentes hoteles y restaurantes, pero esta pareja tenía la particularidad de ser personas 
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notablemente amables, encantadoras y simpáticas. Lo que se produjo es que la mayoría de 
los establecimientos dio un trato cortés a esta pareja china.  
 
 El estudio recientemente mencionado, da cuenta de que las personas pueden dejar de 
lado sus actitudes negativas, es decir, su actitud no se relaciona con la conducta. Por lo tanto 
para LaPiere cuando se trata de cambiar el comportamiento cambiando las actitudes, es 
altamente probable obtener un fracaso. 
 
 Entonces, ¿En qué momento existe relación entre las actitudes y la conducta? 
 
 Fishbein y Ajzen, al estudiar las discrepancias existentes entre actitud y conducta, 
propusieron que sólo es posible obtener una correlación entre actitud y conducta cuando 
ambas coinciden en dos elementos esenciales: el objetivo y la acción.  Esto quiere decir que 
a la hora de realizar la medición de una actitud respecto a un objeto, esa medición sólo debe 
utilizarse para pronosticar el comportamiento en relación a ese mismo objeto y no a otro 
diferente. Para entender mejor el postulado de Fishbein y Ajzen, Morales (1999), propone el 
siguiente ejemplo: Si se desea medir la actitud de las personas frente al uso de píldoras 
anticonceptivas en general se debe pronosticar la conducta general que tendrán las personas 
respecto al uso de píldoras anticonceptivas. Por otro lado, si por ejemplo se desea medir la 
actitud frente al uso de píldoras anticonceptivas durante el mes que transcurre, sólo se podrá 
pronosticar la conducta de las personas para ese mismo período temporal. Por lo tanto, ese 
es el error que cometen muchos autores a la hora de relacionar actitud y conducta: el objeto 
de la actitud se relaciona con una conducta diferente. 
 
 A partir de los postulados recientemente enunciados, es que Fishbein y Ajzen 
propusieron el denominado “principio de compatibilidad”, para describir la correspondencia 
que debe existir entre una actitud determinada y la conducta que realmente se relaciona con 
ésta. El “principio de compatibilidad” considera que son 4 los elementos a tener presente 
cuando se intenta pronosticar la conducta a partir de una actitud, los cuales son 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

En la década de 1970, Edwards Jones y Harold Sigal diseñaron un procedimiento al 
que denominaron “línea falsa”, el cual se trataba de realizar un engaño a las personas con el 
fin de que éstas dieran a conocer sus verdaderas actitudes. El procedimiento consistía en lo 
siguiente: A un grupo de estudiantes se les sometía a una prueba donde debían sostener 
una rueda que hacía girar una aguja hacia la izquierda (como señal de desaprobación) o a la 

Elementos considerados en el “Principio de Compatibilidad” (Fishbein y 
Ajzen, 1975) 

 
·  La conducta 
·  El objeto hacia el que se dirige la conducta 
·  La situación en la que se realiza la conducta 
·  El momento temporal en que se realiza la conducta 
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derecha (como señal de aprobación). A los estudiantes se les colocaba algunos electrodos 
en los brazos, con el fin de medir su tendencia muscular al girar la rueda hacia uno u otro 
lado frente a algunas preguntas relacionadas con los afroamericanos. Lo que los estudiantes 
no recordaban era que hace un tiempo bastante largo había respondido una encuesta de 
actitud frente a los afroamericanos.  
 

Al aplicarles el procedimiento, la rueda giraba en función de las repuestas entregadas 
en la encuesta, y se pedía a los estudiantes que expresaran verbalmente sus actitudes. 
Sucedió que con el procedimiento de la rueda, los estudiantes confesaron más actitudes 
negativas respecto a los afroamericanos. De acuerdo a Jones y Sigal, esto ocurrió porque los 
estudiante optaron por ser más sinceros, con el fin de que la rueda no detectara que estaban 
mintiendo, es decir, según este estudio las personas prefieren decir la verdad para no ser 
visto como personas incongruentes.  
 
 

1.3.3 Teoría de la disonancia cognitiva 
 

 Esta teoría es una de las más importantes que se relacionan con el concepto de 
actitud, y fue propuesta por León Festinger en 1957.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Presentar disonancia cognitiva es similar a lo que popularmente se conoce como 
“tener sentimientos encontrados”, es decir, tener dos pensamientos que son incongruentes 
entre sí. Por ejemplo, supongamos que un estudiante está rindiendo un importante examen 
en su universidad y siempre ha pensado que la honestidad es un valor muy importante y al 
mismo tiempo aprobar ese examen significa mucho para él y para sus padres. Pero se da el 
caso de que el examen es muy difícil y una de las opciones para aprobarlo sería copiar las 
respuestas. Aquí se produce entonces una disonancia, ya que por un lado mentir es 
considerado una mala conducta, pero reprobar el examen tampoco es positivo.  

 
Al producirse una disonancia, la persona puede optar entonces por cambiar su 

pensamiento respecto a alguno de los elementos presentes en tal disonancia. Leon Festinger 
establece que son 3 los mecanismos a través de los cuales se puede reducir una disonancia, 
los cuales son: 
 

1) Cambiar uno de los elementos cognitivos que produce la disonancia: En el ejemplo 
citado anteriormente, el estudiante puede cambiar la opción de copiar las respuestas 

Teoría de la Disonancia Cognitiva 
 

“Sostiene que las personas experimentan tensión o “disonancia” cuando poseen dos 
pensamientos o creencias simultáneas, pero que son psicológicamente incoherentes, 
por lo que para reducir esta incoherencia se modifica el pensamiento”. 
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por otra alternativa con el fin de no sentir disonancia (puede estudiar más previo al 
examen, tratar de concentrarse durante la rendición del examen, etc.). 
 

2) Añadir cogniciones consonantes: Esto quiere decir que ante la incoherencia entre dos 
pensamientos, la persona agrega otras creencias que sean compatibles. Por ejemplo, 
el estudiante puede pensar que aprobar el examen significa darle una alegría a sus 
padres, por lo que mentir en ese caso puede estar justificado. 
 

3) Cambiar la importancia otorgada a los pensamientos: En el ejemplo que hemos estado 
analizando, el estudiante puede reducir la importancia otorgada a un examen, con 
creencias como: “en realidad un examen no es tan importante en la vida”, “si repruebo 
puedo tener otra oportunidad”. 

 
 En definitiva, reducir la disonancia significa cambiar el pensamiento con el fin de 

justificar uno de los elementos que la originan, reduciendo de esta forma la tensión 
psicológica que se produce. En otras palabras, las persona sienten disonancia cuando sus 
actitudes no van en concordancia con su conducta, para lo cual deben cambiar alguno de 
esos elementos. 

 
Realice ejercicio N° 3 

 
 

 
1.4 Procesos afectivos 

 
 Uno de los elementos más importantes dentro de la esfera de la vida de cualquier 

persona y que han sido objeto de estudio de la Psicología Social son los procesos afectivos, 
que son todos aquellos procesos que tienen que ver con el acontecer emocional del sujeto y 
que lo llevan a expresar comportamientos de tipo emocional. 

 
 Los procesos afectivos o emocionales que más han llamado la atención de los 

psicólogos sociales son los siguientes: 
 

·  Emociones 
 
·  Sentimientos 

 
·  Pasiones 

 
·  Tendencias 
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1.4.1 Emociones 
 

 La palabra emoción proviene del latín “movere”, que significa moverse, estremecerse, 
estimularse, y se ha definido como: 
 
 
 
 
 
 
 
 Las emociones dan cuenta de estado internos personales, como las motivaciones, 
deseos, necesidades u objetivos de la persona y poseen las siguientes características: 
 

·  Corta duración y alta intensidad: Una emoción posee un carácter intenso, de tal forma 
que perdura durante poco tiempo pero es altamente notoria. 
 

·  Implica reacciones fisiológicas: Una emoción genera notables cambios corporales en 
el individuo, como por ejemplo aumento del ritmo cardíaco, sudoración, cambios en la 
expresión facial, temblores, aumento  o disminución de la presión arterial. Las 
reacciones fisiológicas provocadas por una emoción, pueden o no ser visibles 
externamente. 
 

·  Se genera ante la presencia de un estímulo: Una emoción aparece frente a un 
estímulo presente en un contexto, es decir, ante la presencia de un estímulo frente a 
determinadas condiciones. El estímulo que genera la emoción puede estar referido a 
otra persona, un objeto, un ambiente determinado, etc. También se mencionó que la 
emoción se expresa en determinados contextos, lo que significa que por ejemplo, un 
niño puede sentir temor a la oscuridad, pero si se enfrenta a una habitación oscura en 
compañía de sus padres, tal vez la emoción no llegue a expresarse. 
 

·  Se expresan tanto en los seres humanos como en los animales: Muchos autores han 
postulado que las emociones tienen que ver con la supervivencia, es decir, con la 
capacidad de alejarse de los estímulos que pueden resultar nocivos y acercarse a 
aquellos que son beneficiosos. Por esta razón, las emociones se expresan tanto en el 
hombre como en los animales. 
 

 De acuerdo a las características mencionadas, se han podido distinguir 3 
componentes principales de una emoción: 
 

1) Componente afectivo: Una emoción implica la percepción de una determinada 
sensación, que puede ser agradable o desagradable y que es privada y subjetiva. 
 

Emoción 
 

“Es una reacción afectiva de carácter fisiológico que se presenta ante un determinado 
estímulo y que provoca reacciones de tipo psicológico y corporal”. 
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2) Componente fisiológico: Tal como se mencionó recientemente, la emoción implica 
reacciones fisiológicas o corporales de alta intensidad, que se manifiestan interna o 
externamente. 
 

3) Componente conductual: Bajo el planteamiento de que las emociones son funcionales 
a la supervivencia, éstas permiten generar conductas que contribuyen a responder al 
estímulo o contexto que generó la emoción. Por ejemplo, si un niño siente miedo a un 
perro, la emoción lo llevará a manifestar conductas como arrancar, gritar. 

 
 Existen diferentes tipos de emociones y los autores las han clasificado de diferentes 

maneras, pero una de las clasificaciones más comunes es la que distingue entre emociones 
básicas o primarias y emociones secundarias, de tal forma que las emociones secundarias 
derivan de las emociones primarias. Tal clasificación se resume en la siguiente tabla:  

 
Tabla 4. Clasificación de las emociones: primarias y secundarias 

 
 

 
Emociones primarias 

 
Emociones secundarias 

 
·  Ira 
 

·  Alegría 
 

·  Tristeza 
 

·  Miedo 
 

 

 
·  Odio 

 
·  Sorpresa 

 
·  Vergüenza 

 
·  Ternura 

 
 

 
 

�
 
Desde otro punto de vista, se puede decir que las emociones primarias son innatas, es 

decir, reacciones instintivas frente a determinados estímulos, mientras que las emociones 
secundarias son aprendidas (adquiridas con la experiencia). 

 
Otros autores como Goleman (1996) y Bisquerra (2000), clasifican las emociones en 2 

categorías: 
 

·  Emociones positivas: Son aquellas que producen una sensación de agrado al 
individuo y generalmente son socialmente aceptadas. Entre éstas se puede mencionar 
la alegría, ternura, placer, amor, humor, sorpresa. 
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·  Emociones negativas: Son las que producen una sensación de desagrado al individuo 
o bien son poco aceptadas socialmente, como la ira, miedo, tristeza, vergüenza, 
ansiedad. 

�
 

1.4.2 Sentimientos 
 

El concepto “sentimiento” proviene del latín “sentire”, que significa percepción a través 
de los sentidos y puede definirse como: 

 
 
 

�

�

�

�
Para comprender mejor el concepto de sentimiento, veamos el siguiente ejemplo: 

supongamos que un vecino nos pide como favor que cuidemos su casa durante unos días. 
Luego de eso, tal vecino nos hace un regalo como agradecimiento, lo cual causará sorpresa 
(una emoción), pero tal emoción sólo durará un corto período de tiempo. Posteriormente 
viene el análisis consciente que hacemos de aquello, es decir, determinar si la situación nos 
produjo agrado o desagrado, lo cual dará paso entonces a un determinado sentimiento (por 
ejemplo, estima hacia nuestro vecino). 

 
Generalmente se tiende a confundir la emoción con un sentimiento, pero este último 

posee características definitorias: 
 

·  Se manifiestan de manera lenta y progresiva: Un sentimiento no aparece de un 
momento a otro, sino que requiere de la vivencia de ciertas experiencias con el 
estímulo que lo origina. Por ejemplo, para llegar a querer a un amigo, es necesario 
que transcurra tiempo y hechos que fundamenten el afecto, como compartir, recibir 
ayuda mutua, divertirse juntos, etc. 
 

·  Son relativamente estables en el tiempo: Así como un sentimiento no aparece de un 
día a otro, tampoco desaparece con sólo desear que así sea. Cuando alguien termina 
la relación con su pareja, probablemente el amor no desaparece en un instante, sino 
que es producto de diversas experiencias o situaciones vividas. 
 

·  Poseen carácter profundo: Un sentimiento se manifiesta de manera profunda, ya que 
una vez que acontece, se puede transformar en algo bastante sólido. El amor, el odio, 
la admiración, son sentimientos que se alojan fuertemente en la mente del individuo. 
 

·  Se adquieren con la socialización: Generalmente los sentimientos implican la 
interacción con el estímulo que lo genera, y en esa interacción se comienza a 

Sentimiento 
 

“Corresponde al componente subjetivo o cognitivo de una emoción, de tal forma que 
ésta última se hace consciente y el sujeto termina por definir cierto estado de ánimo” 
(Lazarus, 1991). 

 



 

 29 Instituto Profesional Iplacex  

sustentar tal sentimiento. Por ejemplo, sentir amor hacia la pareja, cariño hacia los 
amigos o familiares, odio hacia quienes nos hacen daño, etc. 
 

·  Son subjetivos: Cada persona experimenta los sentimientos de diferente forma, a la 
vez que un mismo estímulo puede generar distintos sentimientos en las personas. Por 
ejemplo, si el jefe de una empresa obtiene un premio, para algunos eso genera 
admiración y respeto por éste, pero para otras personas eso puede generar mayor 
odio y rencor si es que el jefe ha actuado de mala manera. 
 

·  Estimula la conducta: Un sentimiento determina la forma en que le individuo se 
comportará frente al estímulo que origina el sentimiento. Si hay amor hacia nuestros 
padres, aquello deriva en conductas como abrazarlos, acercarse a ellos, entregarles 
obsequios, respetar sus reglas, etc. 
 

 Se pueden reconocer distintos sentimientos en una persona, y una de las 
clasificaciones que se han realizado al respecto es la de Scheler (1972), que distingue los 
siguientes tipos de sentimientos: 
 

a) Sentimientos sensoriales: Son aquellos que se relacionan con alguna parte del cuerpo, 
están por lo tanto localizados y perduran hasta que son subsanados, como el hambre, 
sed, dolor. 
 

b) Sentimientos vitales: Se diferencian de los sentimientos sensoriales en que en este 
caso tienen que ver con el cuerpo pero en su totalidad, por lo que no están 
localizados. Tienen que ver con la sensación de desagrado o agrado que sienten los 
individuos, por ejemplo el humor, asco, comodidad, cansancio. 
 

c) Sentimientos del estado del ánimo: Son aquellos sentimientos que generan un estado 
anímico en el sujeto y son causados por algún estímulo, por ejemplo: tristeza al 
romper con la pareja, felicidad al recibir una buena noticia. 
 

d) Sentimientos espirituales o trascendentales: pueden ser el reflejo de los valores de la 
persona, o bien el resultado de los logros o realización personal en la vida. Ejemplo de 
éstos son la frustración frente al fracaso profesional, la felicidad frente a la formación 
de una familia, el orgullo por el desarrollo de una carrera profesional, la realización al 
ayudar a otras personas. 

 
 Como se ha revisado, los sentimientos pueden ser positivos o negativos, pero a 

diferencia de las emociones, son duraderos en el tiempo y se forman de manera gradual. Un 
sentimiento resulta de la interdependencia entre el mundo externo (los estímulos) y el mundo 
interno (la interpretación que realiza el sujeto acerca de la sensación provocada por los 
estímulos.  
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CLASE 04 
 
 

1.4.3 Pasiones 
 

Diversos autores han mencionado a las pasiones como otro tipo de procesos 
afectivos, los cuales se definen como:  

�

�

�

�

�
 
Las pasiones poseen alta intensidad al igual que las emociones, pero se diferencian 

de estas últimas en que son más duraderas. 
 
Las pasiones también se han definido como movimientos vitales del ser humano que 

dan cuenta de sus actitudes de atracción, llevándolo a sentir y actuar en dirección del objeto 
que genera la pasión. 
 
 Existen principalmente dos tipos de pasiones: 
 

1) Pasiones de autoconservación: Son aquellas que permiten al ser humanos preservar 
su bienestar físico o su conservación como especie. Ejemplos de estas pasiones 
pueden ser el descanso, el deseo sexual, el hambre, la sed. 
 

2) Pasiones de autorrealización: Tienen que ver con el bienestar psicológico del individuo 
y el fortalecimiento interior, como por ejemplo el deseo de encontrar justicia, amar y 
ser amado, la valentía, el interés por alguna disciplina. 

 
 Las pasiones llevan al ser humano a valorar las cosas de cierta manera y pueden 

hacer que éste dedique gran parte de su esfera vital hacia aquellas. Por esta razón, el 
individuo debe ser capaz de identificarlas y discriminar entre las que son positivas y aquellas 
que afectan la integridad de la persona.  

�

�

�

�

�

�

�

�

�
 

Pasiones 
 

“Son procesos afectivos caracterizados por una gran intensidad, de larga duración y 
guían la conducta del individuo”. 
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1.4.4 Tendencias 

�
 

 
 
 
 
 
 

Anteriormente se señaló que las emociones y sentimientos surgen ante un estímulo, 
pero las tendencias se orientan a sucesos que el individuo desea que ocurran pero aún no 
han acontecido. De esta manera, la persona conoce el fin y las circunstancias, pero el 
resultado es algo que no se ha manifestado. Por ejemplo, un estudiante desea estudiar 
medicina y siente gran motivación por ello, lo que hará que despliegue esfuerzos para lograr 
dicha meta. Por lo tanto existe un fin (estudiar medicina) y circunstancias actuales (como las 
pruebas que debe rendir para ingresar a la universidad, los materiales con lo que cuenta para 
estudiar, etc.), pero el objetivo final aún no está presente (el estudiante aún no entra a 
estudiar medicina). 
 
 Las tendencias por tanto se constituyen de 3 elementos esenciales: 
 

1) Una necesidad: Para que exista una tendencia, primero debe existir una necesidad, es 
decir, algo que falta en la vida del sujeto, ya sea alimento, una vivienda, un trabajo, un 
determinado puesto en su empresa, un título profesional, etc. Esta necesidad 
impulsará a la persona a actuar u orientar sus acciones hacia la satisfacción de esa 
necesidad, ya que se genera un estado afectivo que provoca el deseo de superar tal 
déficit o necesidad. 
 

2) Orientación hacia el futuro: Como se mencionó anteriormente, las tendencias se 
dirigen desde el presente hacia el futuro, es decir, a partir de una necesidad se orienta 
la acción hacia la consecución de un fin futuro (que aún no ha ocurrido). 
 

3) Dirección hacia un fin que debe realizarse: Las tendencias movilizan la conducta hacia 
un fin, por lo que se adoptan ciertos comportamientos que permitan efectivamente 
cumplir con ese objetivo propuesto. 

 
 Las tendencias pueden estar dirigidas hacia diferentes focos, entre los cuales se 
pueden mencionar: 
 

·  Hacia el propio individuo: Es cuando la tendencia moviliza la acción para conseguir un 
objetivo que afecta sólo a la persona de manera individual y que se consiga tal fin no 
afecta a otras personas, por ejemplo, el hambre, el deseo de adquirir conocimientos. 
 

·  Hacia el individuo en relación con su ambiente: Se refiere a las tendencias que si bien 
afectan al individuo, también se relacionan con al ambiente en el cual éste está 

Tendencias 
 

“Son procesos afectivos que apuntan a la realización del ser humano y se orientan al 
futuro, es decir, a un estado que aún no está presente”. 
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inserto. Por ejemplo, el deseo de obtener un ascenso en una empresa, es un fin que el 
individuo persigue, pero también afecta  y es percibido por los otros miembros de la 
organización. 
 

·  Más allá del propio individuo: Este foco se refiere a las tendencias cuyos fines se 
orientan más allá del individuo, pues apuntan a la sociedad, grupo o una 
trascendencia mayor. Ejemplo de esto son las tendencias dirigidas hacia el prójimo 
(como luchas por alguna causa social, conseguir algo para personas necesitadas, 
amar a alguien, la tendencia de crear algo para otros (un invento, una obra de arte, 
una ley, etc.)) 
 

 Muchas veces el concepto de tendencia se ha asociado al mundo de la moda, ya que 
apunta a seguir una determinada idea y eso es justamente lo que implica una tendencia visto 
desde la Psicología Social, es decir, la orientación de la propia conducta hacia un fin o 
estado ideal.  

 
 Realice ejercicio N° 4 
 

 
 

1.5 Atracción interpersonal y establecimiento de relaciones íntimas 
 

Los seres humanos establecen distintos tipos de relaciones sociales en los diferentes 
contextos donde se desenvuelven: familia, escuela, vecindario, trabajo, lugares recreativos, 
etc. Algunas de estas relaciones son de tipo instrumental, es decir, se establecen con el fin 
de cumplir un objetivo determinado (por ejemplo relaciones entre empleador y empleado, 
entre profesor que enseña y alumno que aprende). Pero en otras ocasiones, establecemos 
relaciones interpersonales sólo por el gusto de estar cerca de determinadas personas, sin 
que exista un fin claro. En este último caso, es cuando hablamos de relaciones sociales 
basadas en la atracción interpersonal. 

 
 
 
 

 
 
 
 

Tal como indica la definición anterior, sentirse atraído por una persona implica tener 
una actitud positiva hacia ésta, la que está fuertemente marcada por el afecto (querer, amar, 
estimar o admirar a la otra persona) y al mismo tiempo se realiza una evaluación que lleva a 
generar la atracción. Por ejemplo, cuando conocemos a alguien, evaluamos qué tan 
agradable nos resultó o qué tan bien nos sentimos a su lado, y si el resultado de dicha 
evaluación es positivo, se genera entonces una atracción. 

 

Atracción interpersonal 
 

“Es un tipo de relación que se produce entre dos o más individuos, la cual implica una 
actitud, componentes afectivos y evaluativos acerca de una persona y que provoca una 
tendencia a querer estar cerca de ésta”. 
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Pero ¿Cómo se genera la atracción interpersonal? 
 

Existen algunos elementos que aumentan la posibilidad de sentir atracción hacia otras 
personas y tienen que ver tanto con características personales como con elementos del 
entorno. Estos elementos se refieren a: 
 

·  Aspecto físico: Algunos autores como Hatfield y Sprecher (1986), han señalado que 
uno de los elementos que provoca atracción interpersonal es el aspecto físico de las 
personas. Los autores señalan que una persona que resulta atractiva físicamente 
genera una mayor atracción que aquella que resulta poco atractiva. Por otro lado, se 
ha establecido que el aspecto físico es el elemento inicial en el establecimiento de 
cierta atracción sobre todo en los primeros encuentros con otra persona, es decir, la 
primera impresión sobre alguien está bastante influenciada por la apariencia física. 
 

·  Similitud: Existe la posibilidad de sentir atracción por aquellas personas que nos 
resultan semejantes o que comparten alguna características que para nosotros resulta 
importante. Por ejemplo, es común que las amistades se generen por intereses en 
común, como el gusto por el mismo deporte, el mismo estilo de ropa, los mismos 
lugares de recreación, el gusto por las mismas materias escolares, etc. Asimismo, 
también se genera atracción entre aquellas personas que comparten los mismos 
valores, creencias o han vivido experiencias similares durante su vida. Por ejemplo, si 
alguien sufrió la muerte de sus padres durante su niñez, posiblemente resulte atractivo 
compartir sus vivencias con otra persona que también haya vivido tal situación. 
 

·  Complementariedad: De acuerdo a lo expresado por Robert Winch (1958), la atracción 
interpersonal no se genera entre dos individuos que perciben semejanzas entre ellos, 
sino que ésta se produce cuando se percibe que otra persona posee característica 
con rasgos que son diferentes pero a la vez complementarios. Según este punto de 
vista, una persona tranquila y cautelosa se sentirá atraída por otra que sea arriesgada 
y aventurera, pues le proporciona experiencias que le resultan atractivas pero que no 
es capaz de generar de manera propia. Lo mismo puede ocurrir entre dos amigos, 
cuando uno de ellos se destaca en lo intelectual y académico, mientras que el otro se 
destaca en lo deportivo o recreativo, de tal forma que complementan sus habilidades, 
generándose por tanto una atracción. 
 

·  Proximidad: Se refiere al grado de cercanía que se establece entre las personas en 
términos físicos (de espacios comunes), lo que puede llegar a generar atracción. De 
acuerdo a este elemento, terminamos por experimentar atracción por aquellas 
personas que vemos frecuentemente o que comparten espacios físicos comunes. 
Dentro de las explicaciones acerca de por qué la proximidad genera atracción 
interpersonal, se ha mencionado que las personas que están más próximas son 
quienes también son más accesibles, lo que aumenta el grado de familiaridad entre 
ellas. Como ejemplo se puede mencionar la escuela, donde si bien existen muchos 
alumnos, sentimos mayor atracción o estima por quienes comparten nuestra misma 
sala de clases, ya que aunque no se genera amistad, el hecho de estar cerca todos 
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los días hará que se prefiera compartir con los compañeros de curso que con alumnos 
de otros niveles. 

 
·  Valoración de la personalidad: Este elemento hace referencia a aquellas personas que 

poseen rasgos de personalidad que son deseados o bien valorados socialmente, 
como ser agradable, optimista, poseer habilidades sociales, tener valentía, etc. Este 
tipo de características, generaría atracción hacia las otras personas, despertando un 
tipo de admiración por quienes rodean a esta persona. 
 

·  Recompensas psicológicas: Se genera atracción interpersonal cuando otra persona es 
capaz de entregar algo que nos genera bienestar psicológico o puede hacer cambiar 
nuestro estado de ánimo. Por ejemplo, si alguien es capaz de levantar nuestro ánimo 
cuando estamos pasando por alguna situación difícil, se generará atracción hacia esa 
persona, ya que nos otorga un beneficio. Lo mismo ocurre con aquellas personas que 
son capaces de impulsar a otras a hacer cosas, a desarrollarse, a estudiar, etc; ya que 
promueven el bienestar y por tanto despiertan la atracción de otros individuos. 
 

 Son varios los elementos que pueden generar atracción interpersonal y muchas veces 
pueden presentarse varios al mismo tiempo, lo que contribuye a aumentar la atracción 
interpersonal y estrechar de esa forma la relación. 

 
 Cuando se establece una atracción interpersonal, es posible que exista una mayor 

frecuencia de contacto entre las personas, lo que lleva al establecimiento de una relación con 
que puede calificarse como íntima. 

 
 Una relación basada en la intimidad se caracteriza por el deseo de cercanía hacia otra 

persona, el afecto, la unión mutua y la confianza generada. Generalmente se dice que los  
ejemplos más claros de relaciones íntimas son las que se producen con los amigos o con la 
pareja. 
 

 Para Levinger y Snoek, para llegar a establecer una relación íntima con otra persona, 
se deben atravesar una serie de etapas que llevan finalmente al establecimiento de tal 
relación. Estas etapas son: 
 

1) Etapa cero: En esta etapa no existe aún ningún tipo de relación entre las personas, 
pero existe cercanía física entre ambas. Esta etapa es el precedente para comenzar a 
establecer una relación, ya que por alguna razón se debe compartir un espacio físico 
con la otra persona. Por ejemplo, al ingresar a un nuevo trabajo, en primero momento 
no conocemos a nuestros compañeros, pero por las circunstancias tal vez debamos 
ubicarnos en una misma oficina. 
 

2) Conocimiento: Comienza la interacción entre las personas, de tal forma que éstas 
conozcan algunas características personales o rasgos de la personalidad. Es común 
en esta etapa comenzar a entregar información como estado civil, lugar de residencia, 
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intereses, profesión, etc., o sea, aquellos rasgos generales que definen a una 
persona. 
 

3) Contacto superficial: En esta etapa el contacto interpersonal se hace más frecuente, 
pero no llega a calificarse como una relación íntima. Este tipo de relación es la que se 
establece por ejemplo con compañeros de trabajo o personas conocidas del 
vecindario. El contacto superficial supone una interacción debida más bien a las 
circunstancias que a la propia elección personal. 
 

4) Reciprocidad: Se genera una relación que va más allá de las circunstancias, 
produciéndose mayor unión, afecto y confianza entre las personas. En este momento, 
las personas deciden interactuar de forma libre, donde ambas alimentan tal relación a 
través del afecto, la conversación o la ayuda mutua, calificándose por lo tanto como 
una relación recíproca. La reciprocidad es la etapa que caracteriza a las relaciones 
como la amistad o las relaciones de pareja. 

 
 Existe por otro lado, un tipo de relaciones que ha acaparado bastante la atención de 

los Psicólogos Sociales, son aquellas relaciones que tienen que ver con el amor de pareja. 
Se ha planteado la interrogante acerca de cómo las personas llegan a enamorarse y algunos 
autores han mencionado que el amor corresponde a una atracción que comienza gracias a 
los mismos elementos por los cuales se genera cualquier tipo de atracción interpersonal. 

 
 Sin embargo, es posible mencionar que el amor también se desarrolla a través de una 

serie de etapas: 
 

1) Etapa de enamoramiento: Corresponde a la etapa en que comienza a generarse una 
atracción entre dos personas, pero aún no existe un real acercamiento amoroso. En 
esta etapa se genera lo que se conoce comúnmente como “química”, es decir, sentir 
agrado de estar con otra persona con la cual nos sentimos comprendidos, apoyados y 
con la cual nos divertimos. Esta etapa también se caracteriza por el comienzo de la 
conquista y las declaraciones amorosas. 
 

2) Etapa de conocimiento: En esta etapa muchas parejas deciden comenzar a establecer 
una relación o noviazgo, caracterizada por el deseo de conocer las características que 
definen a la otra persona. A nivel más físico, comienza un acercamiento más íntimo, 
con caricias o inicio de las relaciones sexuales. 
 

3) Etapa de compromiso: Es la etapa en la cual la pareja se dispone a establecer una 
unión comprometida y tener fidelidad con su pareja. Es común en esta etapa 
comenzar a planear una vida juntos, irse a convivir o bien comprometerse en 
matrimonio. 
 

4) Etapa de intimidad: En esta etapa la pareja ya ha establecido un compromiso 
profundo, deciden compartir un espacio común y realizar una entrega total con su 
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pareja. Esta etapa puede consolidarse con el matrimonio o bien con la llegada de los 
hijos. 

 
 Se debe considerar que en general las parejas atraviesan por estas 4 etapas, pero hoy 

en día existe variabilidad en la forma en que las parejas llegan a establecer una relación, ya 
que no necesariamente pasan por cada una de estas etapas. Por ejemplo, algunas parejas 
deciden ir a vivir juntos de una forma muy rápida, sin pasar mucho tiempo por la etapa de 
conocimiento. 

 
 Las variaciones en la forma que las parejas llegan a establecer una relación íntima se 

debe a los cambios sociales y las distintas formas que tienen las personas de concebir el 
amor de pareja. De acuerdo a Taylor et al. (1994), existirían básicamente 2 tipos de amor en 
una pareja, los cuales son: 
 

a) Amor sexual o pasional: Este tipo de amor sería característico de los primeros años de 
relación, donde existe una alta atracción física entre los miembros de la pareja. Este 
tipo de amor está caracterizado por: 
 
·  Alta atracción interpersonal hacia la otra persona, que se manifiesta en la 

necesidad de pasar gran cantidad de tiempo juntos y en la sensación de carencia 
cuando la otra persona falta. 
 

·  Presencia marcada del componente fisiológico, que puede manifestarse en el 
deseo sexual experimentado hacia la otra persona. 

 
·  Presencia de conductas que manifiestan el afecto sentido hacia la otra persona, 

como besos, caricias, abrazos. 
 
·  Apoyo incondicional a la otra persona, aceptación de uno a otro con pocos o 

ningún tipo de cuestionamiento. 
 

b) Amor romántico (no pasional): Este tipo de amor se ha asociado a etapas posteriores 
de la pareja, es decir, cuando ya han consolidado una vida juntos o ha pasado bastante 
tiempo desde que se inició la relación. Este tipo de amor se caracteriza por: 
 

·  Los pensamientos hacia la pareja se orientan en dirección del cuidado, apoyo y 
confianza, desde un punto de vista más emocional que físico o sexual. 
 

·  Las relaciones sexuales no son el eje de la relación, sino que más bien existe un 
sentimiento de bienestar por el hecho de estar al lado de la otra persona y 
apoyarse mutuamente. 

 
·  Se presentan conductas de intimidad basadas en la complicidad mutua, apoyo, 

tolerancia y acompañamiento.  
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Tal como sucede con las etapas por las cuales atraviesa una pareja, los tipos de amor 
no deben entenderse como categorías separadas y excluyentes entre sí, ya que cada pareja 
vive su amor de manera distinta y en la relación pueden existir componentes de ambos tipos 
de amor en diferentes medidas, dando lugar a diversas variaciones. 

 
 

1.6 Agresión y prejuicio 
 

Otra de las temáticas que ha sido ampliamente estudiada por la Psicología Social es el 
prejuicio, un tipo de actitud que puede dar origen a conductas agresivas o discriminatorias 
hacia otros grupos o personas.  

 
Hoy en día existe una gran diversidad social, lo que ha dado origen a grupos con 

ciertas características, clases sociales y culturas diferentes entre sí. Si bien siempre 
escuchamos que se trata de fomentar la buena convivencia y tolerancia con las personas 
que nos resultan diferentes, el prejuicio sigue siendo una realidad en la sociedad actual. Para 
comprender mejor este concepto, veamos su significado: 

 
 
 

 
 
 
 
 

El prejuicio implica una evaluación negativa hacia los miembros de un grupo, sólo por 
el hecho de pertenecer a ese grupo, de tal forma que los rasgos individuales de las personas 
que pertenecen a ese grupo quedan en un segundo plano o no se considerar al momento de 
calificar a esas personas. Al mismo tiempo, prejuicio implica pre-juzgar, es decir, asignamos 
ciertas características a los miembros de un grupo aun cuando no conozcamos realmente a 
las personas que componen ese grupo.  

 
Veamos el siguiente ejemplo: Supongamos que una persona tiene prejuicio hacia las 

personas de una determinada religión, ya que le desagrada tal religión. Esto provocará que 
dicha persona juzgue de manera negativa a todos quienes profesan esa religión, 
desconociendo los rasgos individuales, es decir, no se considera las características de 
personalidad de los integrantes de aquel grupo ni se ha interactuado con ellos para saber 
qué piensan, cómo actúan, que hacen en su vida diaria. 

 
El prejuicio también provoca otra consecuencia en el sistema cognitivo de la persona 

que lo posee, ya que el individuo que posee prejuicios hacia algún grupo social procesa la 
información sobre ese grupo de modo distinto a como lo hace cuando recibe información 
sobre otros grupos sobre los cuales no existe un prejuicio. De esta manera, la información 
que presenta consistencia con los propios prejuicios recibe más atención, se repite más 
frecuentemente y se recuerda de manera más exacta que aquella información que no es 

Prejuicio 
 

“Corresponde a una actitud que generalmente es negativa, hacia personas de algún 
grupo social, sin conocer a cabalidad la realidad de aquel grupo”. 
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consistente con los propios prejuicios. Por ejemplo, supongamos que en el caso que se ha 
mencionado, la persona que posee prejuicios hacia una religión escucha en la televisión que 
algunos integrantes de aquella fueron sorprendidos robando dinero de la iglesia, 
probablemente esta información acapare alta atención y se recuerde fácilmente, ya que 
confirma la actitud negativa que se posee hacia ese grupo.  

 
Es común escuchar prejuicios hacia distintos grupos, es decir, hay ciertos grupos 

sociales que generalmente son víctimas de prejuicios hacia ellos. Dentro de los grupos 
generalmente son víctimas de prejuicios, especialmente en la cultura occidental, se 
encuentran: 
 

·  Las mujeres o los hombres 
 

·  Las personas de algún estrato socioeconómico determinado (ricos o pobres). 
 

·  Las personas de raza negra u oriental 
 

·  Las minorías sexuales 
 

·  Los grupos autóctonos (Por ejemplo: Mapuches) 
 
 

1.6.1 El prejuicio como actitud 
 
Considerando la definición de prejuicio, vimos que éste es considerado una actitud, lo 

que implica varios elementos. Anteriormente se mencionó que una actitud posee elementos 
cognitivos, emocionales y conductuales, por lo que tales elementos son posibles de 
evidenciar cuando se posee prejuicios hacia otros grupos sociales.   

 
El componente cognitivo del prejuicio, hará que la persona posea información y asigne 

ciertas características a los integrantes de un determinado grupo social. Surge de esta forma 
un concepto bastante usado en la temática del prejuicio: el estereotipo. 

 
 
 
 

 
 
 

El prejuicio implica tener una actitud negativa hacia los miembros de un grupo, 
mientras que el estereotipo es la asignación de características o formas de conducta a 
aquellas personas. Por ejemplo, uno de los ejemplos más comunes de estereotipos son los 
que se realizan hacia hombres y mujeres, asignando ciertas características negativas a 
ambos sexos. La siguiente tabla muestra algunos de los estereotipos comúnmente asignados 
a hombres y mujeres: 

Estereotipo 
 

“Son características asignadas a los miembros de un grupo social, que permiten definir 
su forma de ser y de comportarse”. 
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Tabla 5. Estereotipos comúnmente asignados a hombres y mujeres 
 
 

 
Estereotipos hacia las mujeres 

 
Estereotipos hacia los hombres 

 
Las mujeres: 
 
·   Son débiles 
 
·  Con poca capacidad intelectual 
 
·  Destinadas sólo a realizar tareas 
del hogar 
 
·  Demasiado sensibles 

 
·  Chismosas 

 
 

 
Los hombres: 
 
·   Se creen superiores 

 
·  Son demasiado rígidos 
 
·  Son poco comprensivos 
 
·  Poseen pocas habilidades 

sociales 
 

·   Son inmaduros 
 

 
 

 
 
 

Por otro lado, el componente afectivo del prejuicio, provoca que ante la presencia o 
algún tipo de contacto con el grupo social que es fuente del prejuicio, se generen ciertas 
emociones o sentimientos que dan cuenta de la actitud negativa que se posee hacia ese 
grupo. Por ejemplo, si una persona tiene prejuicios en contra de los jóvenes que practican 
skate, cuando se encuentre con estos grupos el componente afectivo del prejuicio lo llevará a 
sentir ira, rabia, desagrado, etc.  

 
 

CLASE 05 
 

Finalmente, está el componente conductual del prejuicio, que deriva en otro concepto 
comúnmente estudiado por la Psicología Social: la discriminación. 

 
 
  
 
 
 
 
 
 

Discriminación 
 

“Es la realización de conductas que van en contra del grupo hacia el cual se tiene 
prejuicios, lo que puede dar origen al algún tipo de agresión”. 
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La discriminación es vista como la forma de poner el prejuicio en acción, es decir, 
emitir conductas que dan cuenta de la actitud negativa que se posee hacia un determinado 
grupo. Si consideramos el ejemplo del prejuicio que puede tener una persona hacia los 
grupos que practican skate, la discriminación o componente conductual del prejuicio podría 
evidenciarse en comportamientos como: ofender a los miembros de ese grupo, insultarlos, 
agredirlos físicamente, denunciarlos a la policía cuando ocupan realizan su actividad en 
lugares públicos, quitarles los skates, etc. 

 
Como se ha señalado, el prejuicio no sólo implica ciertas creencias hacia 

determinados grupos, sino también puede dar origen a tipos de agresión que pueden llegar a 
ser frecuentes en la sociedad. Sin embargo, de acuerdo  a D. Myers (2000), no siempre las 
personas que poseen algún prejuicio llegan a manifestarlo a través de su conducta, lo que 
puede deberse a causas como: 
 

·  Miedo a represalias, es decir, miedo a que el grupo social pueda realizar actos en 
contra de la persona que posee prejuicios hacia ellos luego de que han sido víctimas 
de discriminación. 
 

·  Leyes que prohíben la discriminación: Los gobiernos comenzaron a legislar con 
respecto a la temática de la discriminación, de tal forma de proteger a aquellos grupos 
sociales que son víctimas de prejuicios. Generalmente las leyes apuntan a asegurar 
que todas las persona sin importar su origen y características, puedan acceder a los 
mismos derechos u oportunidades. Por ejemplo, una persona puede tener prejuicio 
hacia las personas de raza negra, pero si su hijo tiene como compañero de clase a un 
niño de raza negra, es posible que esta persona no manifieste su actitud negativa, 
pues la ley establece que todos los niños tienen derecho a la educación. 
 

·  Presión social: Se refiere a la presión que ejercen otras personas para no manifestar 
un determinado prejuicio. Por ejemplo, una persona de estrato social alto tiene 
prejuicios hacia quienes pertenecen al estrato social bajo, de tal forma que se 
encuentra con alguien de este tipo y desea sacarlo de su lado, insultarlo u ofenderlo. 
Pero otras personas puede convencerla de que aquello no es correcto y que puede 
sufrir consecuencias, por lo que desista de discriminar a aquella persona de estrato 
social bajo. 
 

·  Deseabilidad social: Muchas personas pueden ocultar sus prejuicios e incluso 
manifestar una conducta positiva hacia un determinado grupo cuando en realidad 
poseen una actitud negativa. Esto ocurre por la deseabilidad social, es decir, por el 
deseo de parecer ante los demás como personas tolerantes y comprensivas, o porque 
la discriminación es mal vista por la sociedad. Por ello, las personas prefieren 
preservar su imagen persona, y ocultar sus prejuicios antes que ser evaluadas como 
personas que realizan actos de discriminación. 
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 1.6.2 Origen del prejuicio 
 
 El prejuicio es una de las actitudes que, como ya hemos visto, puede traer como 
consecuencia agresión entre determinados grupos de personas que se perciben diferentes 
entre sí. Por esta razón, los psicólogos sociales se han preguntando cómo se originan los 
prejuicios o por qué las personas comienzan a tener actitudes negativas hacia determinados 
grupos sociales. 
 
 Se han dado variadas explicaciones respecto al origen del prejuicio, aludiendo a 
diferentes elementos. Entre las explicaciones que ha dado la Psicología Social al respecto se 
encuentran: 
 

1) Teoría del conflicto realista: Esta teoría  plantea que el prejuicio tiene su origen en la 
competencia que se ha dado históricamente entre los grupos sociales para obtener 
elementos necesarios para la supervivencia. De acuerdo a esto, el prejuicio tendría su 
origen en las competencias que se producían antiguamente entre los grupos o tribus 
por obtener alimentos, territorios, viviendas, etc.  
 
Lo anteriormente mencionado habría causado que los individuos aprendieran a 
visualizar de forma negativa a quienes compiten por los mismos fines, de tal forma de 
que esto fue traspasado de generación en generación hasta la actualidad, donde 
diferentes grupos compiten por obtener ciertos derechos u oportunidades, como 
viviendas, ingreso a determinados colegios, educación, empleos, etc. 
 
Por otra parte, esta teoría plantea que a medida que la competencia entre grupos se 
mantenga o se haga más fuerte, será un elemento que llevará a las personas a 
percibir a sus “competidores” de forma cada vez más negativa. En su extremo, tal 
competencia puede llevar a enfrentamientos con un alto grado de violencia.  

 
2) Aprendizaje social: Otra explicación que se ha dado respecto al origen del prejuicio, 

supone que éste es aprendido durante la socialización del individuo, tal como se 
aprende cualquier tipo de actitud. Por lo tanto, el aprendizaje del prejuicio comenzaría 
en la niñez, cuando los niños escuchan actitudes negativas hacia determinados 
grupos por parte de sus padres, en la escuela o en sus grupos de amigos.  
 
Al mismo tiempo, los niños reciben ciertas recompensas cuando manifiestan tales 
actitudes negativas. Por ejemplo, si los padres de un niño manifiestan prejuicio en 
contra de los extranjeros, es probable que cada vez que este niño manifieste una mala 
opinión de ese grupo, sus padres lo elogien, le entreguen cariño, etc., todo lo cual 
hace que tal niño potencia tal prejuicio.  
 
Por otra parte, la perspectiva del aprendizaje social también pone especial énfasis en 
los medios de comunicación como elemento que transmite prejuicios hacia 
determinados grupos de personas. Ejemplo de ello es que en algunas películas los 
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papales de malvados o de personas con bajo nivel socioeconómico eran interpretados 
por personas pertenecientes a minorías raciales.  
 
En definitiva, la perspectiva del aprendizaje social supone que los individuos no nacen 
con determinados prejuicios, sino que éstos son transmitidos por las fuentes de 
socialización con las cuales las personas están en contacto durante su vida. 

 
3) Perspectiva del endogrupo versus el exogrupo: Supone que la genta naturalmente 

tiende a dividir el mundo en dos categorías, siendo éstas el endogrupo (que es visto 
como el “nosotros”), y el exogrupo (que es visto como el “ellos”). De esta manera, las 
personas asignan características positivas a quienes son valorados como semejantes, 
mientras que otorgan características negativas a quienes son percibidos como 
diferentes.  
Esta perspectiva también supone que la categorización que hacen las personas entre 
el endogrupo y el exogrupo, influye en el proceso de atribución. Esto quiere decir que 
para el endogrupo, los éxitos se deberían a causas internas y los fracasos a causas 
externas, pero en el exogrupo los éxitos se deberían a causas externas y los fracasos 
a causas internas. 

 
 Todas estas explicaciones acerca del origen del prejuicio suponen que éste nace en la 
interacción y que el individuo no nace trayendo ciertos prejuicios a cuesta.  Son por tanto las 
diferencias naturales que existen entre los seres humanos las que terminan por alimentar las 
actitudes negativas entre los grupos. 
 
 Es preciso entonces preguntarse ¿Es posible disminuir el prejuicio existente entre 
grupos sociales que se perciben como diferentes? 
 
 De acuerdo a Myers (2000), es posible reducir el prejuicio acudiendo a lo que se 
denomina “hipótesis del contacto”. 
 
 
 
 
 
 
 

 
Según la hipótesis del contacto, la única manera de disminuir el prejuicio es procurar 

un mayor acercamiento entre los grupos que se perciben diferentes, lo que permite comenzar 
a percibir semejanzas que finalmente pueden provocar incluso el comienzo de atracción 
mutua entre los grupos. Al mismo tiempo, esta hipótesis supone que el acercamiento entre 
grupos diferentes, puede contribuir a eliminar ciertos estereotipos existentes entre ellos, 
debido a que el mayor conocimiento entre las personas elimina creencias que no estaban 
basadas en la realidad. 

 

Hipótesis del contacto 
 

“Hipótesis que postula que cuando aumenta la frecuencia de contacto entre grupos 
diferentes aumenta la probabilidad de éstos reconozcan elementos semejantes entre 
sí, reduciendo de esta forma el prejuicio existente”. 
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Continuando con lo planteado por Myers (2000), la hipótesis del contacto puede ser 
efectiva, pero siempre y cuando se cumplan una serie de condiciones al momento de 
generarse interacción entre grupos diferentes: 
 

·  Si bien los grupos que aumentan su frecuencia de contacto poseen diferencias, deben 
ser similares en aspectos como estatus social y económico. 
 

·  Se debe procurar que los grupos posean metas comunes y compartidas, con el fin de 
generar cooperación e interdependencia entre ellos. 
 

·  Al momento de establecer contacto entre los grupos, éste debe ser de carácter 
informal, con el fin de que las personas puedan conocerse y no se genere una 
competencia. 
 

·  El contacto entre los grupos debe realizarse en un contexto que favorezca la igualdad 
grupal (lugar neutro donde ninguno de los grupos posea mayor comodidad o ventajas 
de algún tipo). 
 

·  Las personas que establecen contacto deben verse unas a otras como características 
de sus respectivos grupos. 

 
 Existe también otra forma de disminuir el prejuicio existente entre los grupos, que es el 

denominado modelo de identidad común endogrupal, el cual supone que cuando los 
diferentes grupos llegan a verse como pertenecientes a un “grupo social único”, las actitudes 
hacia de unos a otros tienden a volverse más positivas. Por ejemplo, es posible que existan 
prejuicios entre los jóvenes de estatus social bajo y los de estatus social alto, pero en las 
luchas estudiantiles, todos pueden llegar a tener metas comunes (como una mejor 
educación), lo cual provoca que éstos se transformen en un solo grupo, es decir, “estudiantes 
que luchan por una mejor educación. Esto provoca la percepción de similitudes, lo que 
contribuye a eliminar entonces algunos prejuicios que existían previamente. 
 

 Sin duda el prejuicio no se elimina separando o segmentando los grupos diferentes, 
sino que procurando formas sanas de contacto que permitan el comienzo de la formación de 
actitudes más positivas. Este es un elemento esencial que los gobiernos deberían considerar 
a la hora de promover la igualdad social o cuando se quieren generar políticas anti 
discriminación. 

 
 

 Realice ejercicio N° 5 
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2. INFLUENCIA SOCIAL ENTRE INDIVIDUOS 
 
 

Tal como se ha mencionado, una de los temas que ha generado interés de la 
Psicología Social es la influencia social, es decir, la forma en que un individuo puede cambiar 
o influir la conducta de otras personas. Si bien el ser humano posee la capacidad de decidir 
acerca de sus acciones, muchas veces su conducta se ve influenciada por otros, incluso sin 
darse cuenta.  

 
Existen una serie de mecanismos que las personas utilizan con el fin de influir en la 

conducta de otras personas en diferentes contextos, los cuales revisaremos a continuación. 
 
 

2.1 Mecanismos interpersonales 
 

Existen varios mecanismos o estrategias que se utilizan en la interacción social y que 
pueden llegar a cambiar o influir la conducta de otros individuos. Las siguientes son algunas 
formas estudiadas por la Psicología Social como estrategias de influencia social: 
 

a) Facilitación social: Este concepto hace referencia a la tendencia de las personas a 
tener un mejor desempeño en tareas simples, o en las cuales poseen dominio, 
cuando están en presencia de otras personas o están compitiendo con éstas. Por otro 
lado, cuando se trata de tareas complejas, en presencia de otras personas el 
desempeño tiende a disminuir. Esto ocurre porque las personas son susceptibles a la 
opinión de otros individuos, por lo que si tienen la oportunidad de mostrar un mejor 
desempeño, lo harán con el fin de mejorar su imagen personal. Pero al mismo tiempo, 
en tareas difíciles este deseo de ser bien evaluados puede llevar a las personas a 
cometer errores debido a la presión social existente. 
 
El concepto de facilitación social ha sido ampliamente utilizado en el área deportiva. 
Por ejemplo cuando se desea mejorar el desempeño de los deportistas, se les insta a 
entrenar con otros compañeros o competidores para lograr mejores resultados. 

 
b) El fenómeno del “pie en la puerta”: Según este fenómeno, una persona puede lograr 

que otra le haga un gran favor si antes le realizado otro favor más pequeño. Por lo 
tanto, esta estrategia es utilizado cuando queremos conseguir que otra persona haga 
algo que es probable no acepte en primera instancia.  
Este fenómeno quedó demostrado en un experimento en el cual se le pidió a un 
grupo de vecinos poner un gran cartel en sus antejardines con la frase “Maneje con 
cuidado”, pero al hacer tal petición sólo el 17% de las personas aceptó. Por otro lado, 
a otro grupo de vecinos se les pidió en primera instancia si podían colocar en la 
ventana de su casa un pequeño letrero con la frase “sea un conductor seguro”, 
resultando que todos aceptaron. Luego a este mismo grupo se les pidió instalar en su 
antejardín el mismo gran cartel que se le había pedido al primer grupo, resultando 
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que el 76% accedió a la petición. Con este se demuestra que cuando pedimos un 
pequeño favor, es más probable que después nos hagan un favor mayor. 

 
c) Profecía de autocumplimiento: Consiste en realizar una predicción del comportamiento 

de otra persona que termina siendo real. Esto ocurre porque las personas ante una 
determinada creencias comienzan a actuar como si fuera real, transformándola 
efectivamente en algo cierto. Para poner en evidencia la profecía de 
autocumplimiento consideremos el siguiente ejemplo: Un profesor comienza a hacer 
clases a un grupo de alumnos y  previamente recibe la información de que un grupo 
de ellos posee altas capacidad intelectual y son alumnos destacados, mientras que 
otro grupo está compuesto por alumnos poco eficientes, lentos en el aprendizaje y 
con malas calificaciones. En este caso puede producirse la profecía de 
autocumplimiento si el profesor actúa en base a dichas creencias, de tal forma que al 
grupo “destacado” le asignará tareas más complejas, les brindará elogios, hará clases 
más desafiantes. Por otra parte, con el grupo “deficiente” probablemente avanzará 
más lento, dará tareas más fáciles. Esto finalmente puede convertirse en realidad, no 
por las capacidades de los alumnos, sino por la conducta adoptada por el profesor 
con los alumnos. 

 
De acuerdo a lo anterior, la profecía de autocumplimiento postula que si queremos 
influir la conducta de otras personas, debemos actuar como si lo que deseamos se 
hubiera convertido en realidad. 

 
 

2.2 Influencia normativa e informal: conformismo, complacencia y obediencia 
 

Existen también 3 mecanismos bastante considerados dentro del área de estudio de la 
Psicología, que dan cuenta de algún tipo de influencia ejercida hacia las personas tanto de 
forma individual como grupal. Estos mecanismos corresponden al conformismo, 
complacencia y obediencia, los cuales operan a nivel normativo (cuando se intenta cambiar 
la actitud de las personas dentro de cierto contexto con normas establecidas o con relaciones 
sociales determinadas), como a nivel informa (interacciones sociales donde no existen reglas 
o normas establecidas formalmente). Veamos en qué consiste cada uno de estos 
mecanismos de influencia. 
 

a) Conformismo: Se refiere a la tendencia de un individuo a adaptarse a las normas o 
decisiones del grupo al cual pertenece, con el fin de preservar la estabilidad de la 
relación. Este fenómeno lleva ese nombre puesto que el individuo “se conforma” con 
las opiniones, normas u objetivos establecidos por su grupo aunque no esté de 
acuerdo con éstos, sólo por el hecho de no perder su pertenencia y aceptación social 
en tal grupo. Por esta razón, el conformismo es común en personas que evitan el 
conflicto y poseen alta dependencia grupal. 
 

b) Complacencia: Se ha postulado que la complacencia es un tipo de conformismo, en el 
cual el individuo se somete a todas las disposiciones del grupo, es decir, a sus 
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normas, objetivos, opiniones, al mismo tiempo que realiza sin cuestionamiento las 
acciones encomendadas por el grupo. Pero la complacencia sólo se expresa en 
público, es decir, el individuo actúa acorde al grupo cuando está en presencia de éste, 
pero a nivel privado puede tener opiniones distintas a las que su grupo posee. En 
definitiva la complacencia hace que la conducta de las personas cambien pero sólo a 
nivel superficial y transitorio, pues la influencia social sólo perdurará mientras el 
individuo permanezca en el grupo. 
 

c) Obediencia: Es quizás la forma más directa de ejercer influencia social, pues se 
produce cuando una persona modifica su comportamiento a causa de órdenes o 
peticiones realizadas por otra persona que posee una mayor autoridad o poder. 
Debido a que existen diferencias en la jerarquía o estatus, las personas terminan por 
cambiar su conducta muchas veces por temor a castigos o represalias. 
Uno de los autores que estudió el tema de la obediencia fue Stanley Milgram, quien 
realizó un famoso experimento con el fin de averiguar hasta qué punto las personas 
son capaces de cumplir órdenes aunque éstas vayan en contra de sus valores o 
conciencia moral. Su experimento comenzó solicitando voluntarios que desearan 
participan en un estudio acerca de la memoria y el aprendizaje. Luego de reunir los 
participantes del experimento, el investigador les explica a un participante y a un 
cómplice (que se hace pasar por otro voluntario), que se va a medir los efectos del 
castigo sobre el aprendizaje, de tal forma que uno de ellos hará de alumno y el otro de 
maestro. Todo está preparado para que el cómplice haga el papel de alumno y el 
verdadero participante haga el papel de maestro. 
Posteriormente el “alumno” es puesto en otra sala en una silla eléctrica, de tal forma 
que deberá responder a unas preguntas; si éste falla, el maestro deberá proporcionar 
descargar eléctricas al “alumno”. Al maestro se le da la instrucción de que debe dar 
descargas eléctricas a su “alumno” cada vez que éste falle, las cuales irían 
aumentando su voltaje.  
Es necesario recordar que el “alumno” no recibía en realidad descargas eléctricas, 
pero emitía quejas y gritos de dolor que eran escuchados por el participante que hacía 
el papel de maestro. Cuando el maestro se negaba a continuar con el experimento, se 
le daba instrucciones para evitar que lo hiciera, intentando 4 veces con frases como: 
 
- “Por favor continúe con el experimento” 
- “El experimento requiere que usted continúe” 
- “Es absolutamente necesario que usted continúe” 
- Usted debe continuar, no existe posibilidad de que abandone el experimento” 
 
Si luego de la última frase el participante que actuaba como maestro se seguía 
negando a seguir, el experimento se detenía. 
 
El resultado del experimento arrojó que el 65% de las personas que hacía el papel de 
maestro estuvieron dispuestas a castigar a sus “alumnos”, demostrando que ante la 
entrega de ciertas órdenes, la mayoría de las personas está dispuesta a obedecer a la 
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autoridad. Sin embargo este experimento no sería válido en la actualidad, por 
considerarse poco ético debido al engaño realizado a los participantes. 
 
Como hemos señalado, la obediencia se produce cuando existen diferencias de 
autoridad entre las personas. Algunos ejemplos comunes de obediencia son: 
 
- Obediencia de hijos a sus padres 

 
- Obediencia de alumnos a profesores 
 
- Obediencia de trabajadores a jefes 
 
- Obediencia de los ciudadanos a figuras sociales de autoridad (por ejemplo los 
policías). 
 
 

CLASE 06 
 

2.3 Influencia central o periférica:  
efectos persuasivos del comunicador, mensaje y audiencia 

 
Cuando se intenta cambiar la conducta o las actitudes de otras personas, se busca 

ejercer una influencia en ésta. Esta influencia involucra uno de los conceptos más 
importantes dentro de esta temática: la persuasión. 
 

 
 
 
  

 
 
 

La persuasión involucra 3 elementos esenciales que deben estar presentes cuando se 
intenta cambiar la actitud o conducta de otra persona, los cuales son: 
 

·  El mensaje, es decir, la información que se desea entregar. 
 

·  El comunicador, que es quien intenta persuadir entregando cierta información a otra 
persona o grupo de personas. 
 

·  La audiencia, que corresponde a las personas que reciben información y cuyas 
actitudes se intenta cambiar. 

 
 Es necesario entonces preguntarse ¿Cómo es posible persuadir a otra persona para 

que ésta cambie sus actitudes o conducta? 

Persuasión 
 

“Corresponde a un método de influencia social que implica realizar esfuerzos para 
modificar la conducta o actitudes de otras personas para que éstas adopten alguna 
idea u opinión determinada”. 
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 Uno de los intentos para dar respuesta a esta pregunta es el Modelo de probabilidad 

de elaboración, propuesto por Petty, Cacioppo et al. en 1981. De acuerdo a la propuesta de 
estos autores, las personas que reciben alguna información piensan en el mensaje que les 
transmiten, analizan los argumentos entregados y los que se han dejado de lado, de tal 
forma que este análisis cognitivo y no el mensaje propiamente tal serían los que pueden 
llevar al cambio de actitud (persuasión). Por lo tanto, las personas realizan un análisis 
cognitivo que puede hacer probable que la persuasión se efectúe.  

 
 El Modelo de probabilidad de elaboración postula que existen 2 formas de recibir la 

información (mensaje), y que dan cuenta del esfuerzo cognitivo realizado por la audiencia 
cuando se le entrega tal información. Estas dos formas o procesos se denominan ruta central 
y ruta periférica. 
 

a) Ruta central: Ocurre cuando el mensaje llama la atención de la audiencia, de tal forma 
que resulta valioso, importante o relevante para la persona. Esto provoca que la 
persona examine la información con mayor atención y detalle, evaluando de forma 
más analítica los argumentos que están presentes en el mensaje. Si la persona 
reacciona de manera favorable a este mensaje, se produce un cambio en su 
estructura cognitiva que lleva por lo tanto a un cambio de actitud, y de forma 
consecuente a la persuasión. 
 

b) Ruta periférica: Ocurre cuando el mensaje no es especialmente importante para la 
audiencia, por lo tanto no despierta su interés ni llama la atención, de tal forma que no 
existe motivación para analizar los argumentos presentes en éste. Sin embargo, aún a 
través de la ruta periférica la persuasión puede ocurrir. 
La persuasión a través de la ruta periférica es especialmente utilizada en la publicidad, 
ya que muchas veces no ponemos atención a la publicidad de ciertos productos, sin 
embargo éstos quedan grabados en nuestra estructura cognitiva y nuestra actitud 
hacia ellos puede volverse favorable sin haber realizado un análisis de sus 
características. 

 
Los estudios  que han comparado la utilización de persuasión a través de la ruta 

central o periférica han llegado a algunas conclusiones, como las que se mencionan a 
continuación: 
 

·  Se ha concluido que el cambio de actitudes producido a través de la ruta central es 
más duradero que el producido por la ruta periférica, ya que éste último tiende a 
desaparecer con el tiempo. 
 

·  Los cambios de actitud a través de la ruta central son más resistentes a otros intentos 
de persuasión. Si una persona ha adoptado determinada actitud a través de la ruta 
central, el intento por cambiarla realizando otra persuasión será más difícil que cuando 
opera la ruta periférica. 
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·  Los cambios de actitud realizados a través de la ruta central son más duraderos 
debido a que implican un análisis más profundo por parte de las personas, mientras 
que los cambios originados a través de la ruta periférica sólo implican una reacción 
momentánea a ciertos estímulos presentes en el mensaje, como alguna imagen, 
persona, colores, palabras, etc., pero una vez que estos estímulos desaparecen, el 
cambio de actitud también puede desaparecer. 
 

 Por otro lado, algunos investigadores se han dedicado a estudiar las características 
del comunicador, mensaje o audiencia que pueden contribuir a hacer más efectiva la 
persuasión. Una de estas investigaciones es conocida como el enfoque de Yale, el cual 
intentó identificar los elementos que influyen en la persuasión, encontrando como resultado 
lo siguiente: 
 

·  Los comunicadores expertos resultan ser más efectivos que aquellos no expertos para 
generar persuasión. Las personas tienden a creer más los argumentos de personas 
que parecen conocer el tema. Por ejemplo, es común ver en la publicidad de pastas 
dentales a doctores que avalan la efectividad de los productos. 
 

·  La persuasión es más efectiva cuando el mensaje parece no pretender cambiar 
directamente las actitudes. Cuando las personas perciben que se intenta cambiar su  
conducta intencionalmente, se vuelven más resistentes a la información. 
 

·  Aquellos comunicadores que resultan físicamente atractivos para la audiencia poseen 
mayor poder persuasivo. Este elemento es altamente utilizado en la publicidad, donde 
se incluyen modelos o personajes conocidos para captar mayor atención de la 
audiencia. 
 

·  La audiencia compuesta por personas de baja autoestima es más fácil de persuadir 
que las personas con alta autoestima. Esto ocurriría porque las personas con más 
baja autoestima presentan mayor inseguridad y dependencia, por lo que fácilmente 
aceptan la información entregada por otras personas. 
 

·  Cuando la audiencia posee una postura contraria al comunicador, éste último debe 
mostrar “dos caras” de los argumentos para tener mayor probabilidad de lograr la 
persuasión. Esto quiere decir que el comunicador debe dar a conocer los pro y contra 
de su mensaje. Por ejemplo, si se desea convencer a personas que toman vacaciones 
en el extranjero para que tomen vacaciones en su propio país, el comunicador debe 
dar a conocer los pro y contra de esta última opción para tener mayor probabilidad de 
lograr el cambio en la audiencia. 
 

·  Aquellos comunicadores que hablan a mayor velocidad, poseen mayor poder 
persuasivo que quienes hablan más lento. Esto tiene que ver con la percepción de la 
audiencia de que un comunicador que habla rápido posee mayor conocimiento del 
tema que está hablando. 
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·  La persuasión es más fácil de lograr si el mensaje genera reacciones emocionales 
fuertes en la audiencia. Esto es especialmente utilizado cuando se desea prevenir a la 
audiencia acerca de consecuencias negativas si no realizan un cambio de actitud. En 
Chile, este elemento ha sido utilizado para disminuir el consumo de tabaco y por ende 
el cáncer de pulmón, incluyendo en las cajetillas de cigarros imágenes de personas 
que han perdido su laringe a causa del tabaco. 
 

Figura 1. Campaña de prevención del cáncer a causa del tabaco. 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

De acuerdo a lo anteriormente señalado, se puede afirmar que para lograr cambios en 
las actitudes de las personas a través de la persuasión, no sólo se debe poner atención en el 
mensaje que se desea entregar, sino también en las características de la audiencia y del 
comunicador. 

 
 

2.4 Poder 
 

 En el apartado anterior se mencionó que uno de los elementos que influye en la 
persuasión es el comunicador, quien debe poseer ciertas características o actuar de 
determinada forma si desea cambiar actitudes de la audiencia o receptores del mensaje. Uno 
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de los elementos que posee el comunicador y que le permiten influir en otras personas es el 
poder, entendido en términos de la interacción social. 
 
  
 
 
 
 
 
 

 
De esta definición se desprende que con el ejercicio del poder, se puede cambiar la 

conducta o actitudes de otras personas, debido a que el individuo que ejercer el poder se 
encuentra en una posición privilegiada debido a alguna causa. 

 
Generalmente el poder se asocia al ejercicio de la autoridad sobre otras personas para 

que éstas cambien su conducta, pero existen diversos tipos de poder donde el comunicador 
se vale de diferentes elementos para influir en las otras personas. 

 
El poder es una forma de influencia social, de tal forma que la relación entre dos 

personas se transforma en la fuente de ese poder, donde existen una serie de variables que 
constituyen las bases de ese poder.  

 
De acuerdo a French y Raven (1959), existen variadas fuentes del poder, pero hay 5 

de ellas que han sido comunes en los estudios de Psicología Social, resultando las más 
importantes. Estas bases o tipos de poder son: 
 

1) Poder de recompensa: Es el tipo de poder que se ejerce cuando una persona posee la 
capacidad de entregar recompensas y evitar consecuencias negativas a otra. Al 
mismo tiempo, la persona sobre la cual se ejerce el poder debe percibir que existe la 
posibilidad de que el otro individuo le otorgue tales recompensas. Por ejemplo, el 
poder de recompensa se evidencia cuando los jefes de una fábrica ofrecen un 
aumento de salario o días libres a aquellos trabajadores que mejoren su desempeño 
laboral. 
 

2) Poder coercitivo: Ocurre cuando una persona tiene la facultad de manipular la 
conducta de otro individuo hacia la dirección deseada, de tal forma que éste último 
percibe que puede ser castigado si no cumple las peticiones de quien ejerce el poder.  
El poder coercitivo será más fuerte si una persona percibe que la magnitud del castigo 
que puede recibir si no cumple lo encomendado es alta. Por ejemplo, existe poder 
coercitivo cuando el jefe de una empresa amenaza a sus trabajadores con el despido 
si éstos no se quedan trabajando horas extra, ya que el despido resulta una 
consecuencia muy poco deseada por las personas. Otro ejemplo es la amenaza de 
muerte que se daba a  los judíos durante las guerras mundiales si realizaban actos en 
contra del poder alemán. 

Poder 
 

“Es la capacidad de cambiar o influir la conducta de otras personas, a través de la 
utilización de ciertos atributos que posee el individuo influyente a causa de su posición 
en la relación social establecida”. 
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3) Poder legítimo: Este tipo de poder se produce cuando una persona percibe que otra 

tiene el legítimo derecho de influir en su conducta debido a que ocupa una 
determinada posición dentro del grupo o estructura social. Este poder se asocia a la 
influencia que ejerce una autoridad porque se le ha delegado tal poder. Por ejemplo, el 
poder legítimo lo puede ejercer el presidente de la junta de vecinos de un barrio dentro 
de la ciudad, puesto que fue elegido por los vecinos para que represente al grupo y 
tome ciertas decisiones. De esta forma, el presidente de esta junta de vecinos tiene la 
facultad de influir la conducta de su comunidad porque ha sido elegido por ésta. 
 

4) Poder referente: Se produce cuando una persona se identifica con otra, ya sea por 
algunas características personales de esta última o por el carisma que posee. El poder 
referente se evidencia en el deseo de actuar como la persona con la cual nos 
identificamos, tomándolo de esta forma como modelo a seguir. Por ejemplo, si una 
persona se identifica con un deportista destacado, es probable que si este deportista 
realiza publicidad de una determinada marca, la persona cambie sus preferencias 
hacia esa marca. 
 

5) Poder experto: Es ejercido por aquellas personas que poseen conocimientos o 
experiencia en alguna materia, o bien poseen pericia en la realización de alguna 
habilidad que les permite influir en la conducta de otras personas. El poder experto se 
caracteriza por ser específico al área o temática que se está tratando. Por ejemplo, si 
una empresa desea elaborar una página web, será el ingeniero informático de la 
empresa quien posea el poder de experto en esa tarea, pues posee los conocimientos 
adecuados para ello. Pero si dentro de la misma empresa se desea reducir los costos, 
será el contador quien posea el poder de experto y pueda guiar las acciones del grupo 
para conseguir el objetivo. 

 
 Es importante destacar que el poder está determinado por el contexto y por el tema o 

mensaje que se desea transmitir, por lo tanto una persona que ejerce poder sobre otra lo 
hará en un contexto determinado, de tal forma que una persona que influye la conducta de 
otra en el ámbito laboral, no lo podrá hacer en el plano familiar o recreativo, ya que 
probablemente en esos contextos las bases del poder sean diferentes. 
 
 
 Realice ejercicio N° 6 
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CLASE 01 
 

1. ESTRUCTURA Y PROCESOS DE LA CONDUCTA GRUPAL 
 
 

 Una de las temáticas que ha sido ampliamente abordada dentro de la Psicología 
Social, es el hecho de que el ser humano es considerado un ser gregario, es decir, gran 
parte de las actividades que conforman su vida son realizadas en compañía de otros 
individuos. Es así como en cada ámbito de la vida de una persona, de alguna u otra manera 
se genera interacción social. 
 
 La interacción generada entre los individuos, no sólo implica algún tipo de contacto 
casual, sino que se llega a establecer con tal frecuencia que deriva en la agrupación de las 
personas. La formación de grupos implica una serie de procesos y cambios en el individuo, 
ya que su conducta se puede ver modificada cuando se reúne con otras personas, mientras 
que su comportamiento a nivel individual puede ser muy diferente. 
 
 De acuerdo a lo anterior, el grupo constituye un elemento esencial dentro de cualquier 
sociedad, pues cumple una serie de funciones, otorgando beneficios tanto al individuo como 
a la sociedad en su conjunto. 
 
 

1.1 Concepto de grupo y tipos de grupos 
 

 Los seres humanos forman grupos en diferentes contextos, como la familia, en la 
escuela, con los grupos de amigos, en el trabajo, etc. Cada uno de estos grupos posee 
características que los diferencian y al mismo tiempo elementos comunes que permiten 
definirlos como grupos propiamente tales. Para comprender el funcionamiento grupal, se 
debe comenzar por comprender que implica el concepto de grupo. 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 De la definición anterior, se pueden desprender los elementos esenciales que debe 
posee un grupo para considerarse como tal: 
 

·  Es necesario que un grupo esté conformado por 2 ó más personas, ya que en un 
grupo existe interacción social, que no es posible de obtener sólo con un individuo. 
 

Grupo 
 
“Corresponde a 2 ó más personas que interactúan y s e comunican 
de forma regular, que poseen metas y objetivos comu nes, son 
interdependientes y se reconocen a sí mismos como p ertenecientes 
a ese grupo”. 
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·  Interacción y comunicación constante: Para que un grupo se sustente, debe existir 
comunicación entre sus miembros, con el fin de coordinar las acciones y dar a conocer 
las creencias u opiniones personales. 
 

·  Existen metas y objetivos comunes: Quienes conformar un grupo, lo hacen porque 
poseen metas u objetivos que son aceptados por los miembros del grupo. De cierta 
forma, esta es una de las características definitorias y que sustentan la existencia del 
grupo. 
 

·  Interdependencia: Quiere decir que todos los miembros del grupo realizan aportes 
para cumplir con los objetivos o metas comunes, por lo que cada persona depende de 
las otras para que tales objetivos sean cumplidos. De esta manera, todo lo que le 
ocurra a un integrante del grupo afecta a los otros individuos. Si una persona puede 
cumplir por sí sola la meta que posee el grupo, no se justificaría la pertenencia a dicho 
grupo para ese fin. 
 

·  Reconocer la pertenencia al grupo: Para que el grupo exista, cada uno de sus 
miembros debe reconocerse como perteneciente a éste, lo que contribuye a conformar 
una identidad común. La pertenencia grupal también tiene que ver con el compromiso 
asumido por cada uno de los miembros en las acciones o tareas que el grupo realiza 
para cumplir con los objetivos. 
 
Existen autores que han puesto énfasis en algunos de los elementos recién 

mencionados, argumentando que unos son más importantes que otros a la hora de 
considerar a un conjunto de personas como un grupo propiamente tal. Por ejemplo, Bar-Tal 
(1990), establece que para conformar un grupo deben existir 3 elementos esenciales, los 
cuales son: 
 

·  Que los integrantes del grupo se definan como miembros de éste (identidad) 
 

·  Que existan creencias grupales compartidas 
 

·  Que exista coordinación de actividades 
 
Como puede observarse, este autor pone como elementos esenciales la identidad 

grupal, las creencias compartidas (que pueden referirse a objetivos comunes) y la 
coordinación de tareas para cumplir con los objetivos grupales. Si embargo, para Bar-Tal la 
condición esencial es que los miembros del grupo compartan la idea de que “somos un 
grupo”, ya que esta sería la base para establecer objetivos comunes y coordinar los 
esfuerzos para lograrlos. 

 
Por otro lado, Horwitz y Rabbbie (en Morales, 1996), señalan que el elemento esencial 

para definir a un grupo es la interdependencia entre sí de los integrantes del grupo. Bajo esta 
perspectiva, cuando lo que le ocurre a una persona afecta a las demás, se puede hablar del 
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surgimiento de un grupo, ya que todas las dificultades, objetivos, intereses o motivaciones de 
una persona, se deben evaluar a nivel colectivo cuando ésta pertenece a un grupo. 

 
Desde otro punto de vista, Tajfel propone que la interdependencia no es un elemento 

esencial, sino que es posible pertenecer a un grupo sin que exista interdependencia previa. 
Para este autor, el elemento precedente se refiere a las creencias compartidas, ya que a 
partir de aquello se forma un grupo como consecuencia. A modo de ejemplo, se puede decir 
que los grupos religiosos no comienzan a formarse por la existencia de interdependencia, 
sino que todo comienza cuando ciertas personas perciben que posee creencias compartidas, 
intereses o ideas comunes, frente a lo cual se agrupan. Luego de ello comienza a producirse 
el proceso de interdependencia. 

 
Si bien existen distintas perspectivas en relación a cuál es el elemento precedente 

para que un conjunto de personas sea considerado como un grupo, la mayoría de los autores 
coincide en que deben existir (tarde o temprano), los elementos que se han mencionado 
recientemente: Unión de 2 ó más personas, interacción, objetivos o creencias comunes, 
interdependencia y sentido de pertenencia grupal. 

 
Al analizar la definición del concepto “grupo”, es posible comenzar a visualizar que un 

individuo no pertenece a un grupo por el sólo hecho de estar ahí, sino que la pertenencia 
grupal otorga beneficios al individuo que sustentan su permanencia en un determinado 
grupo. Entonces, cabe realizarse la siguiente pregunta: 

 
¿Por qué las personas deciden pertenecer a un grupo? 
 

Cada individuo puede tener razones particulares para formar parte de un grupo, pero 
lo que sí está claro que la pertenencia grupal otorga a las personas algunos beneficios que 
no es posible obtener de manera individual. 

 
Dentro de los motivos más comunes que tienen las personas para pertenecer a un 

grupo se encuentran: 
 

a) Seguridad: Muchas veces el hecho de pertenecer a un grupo otorga el beneficio de la 
seguridad al estar “protegidos” por otras personas. Este beneficio se asocia 
principalmente a situaciones donde existen conflictos que llevan a enfrentamientos o 
amenazas externas. Sin duda pertenecer a un grupo permite tener la sensación de 
mayor fortaleza para enfrentar a los enemigos o situaciones adversas. Por ejemplo, en 
una cárcel los individuos que están condenados por delitos menores pueden 
conformar un grupo con el fin de defenderse de los ataques de aquellos reos más 
agresivos o peligrosos. 
 

b) Recompensas psicológicas y sociales: Uno de los motivos para pertenecer a un grupo 
puede referirse a la necesidad de pertenencia, afecto, atención y ser valorados por 
otras personas. Al integrar un grupo el individuo obtiene este tipo de beneficios que 
contribuyen a su bienestar psicológico y a su desarrollo social. Algunos autores han 
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propuesto que el hombre por naturaleza busca agruparse, pues no es posible llevar 
una vida en completo aislamiento. Uno de los ejemplos más comunes donde es 
posible obtener recompensas psicológicas y sociales es en los grupos de amigos, 
donde la recompensa más evidente es la obtención de afecto y la realización de 
actividades recreativas. 
 

c) Estatus: Pertenecer a un determinado grupo puede brindar a los individuos un mayor 
reconocimiento o posición en algún ámbito de interacción. En este caso, se busca 
pertenecer a un grupo porque éste puede otorgar elementos que se consideran 
socialmente importantes. Como ejemplo se puede mencionar los grupos de chicas 
populares que se forman en las escuelas, donde pertenecer a éstos permite a las 
jóvenes obtener un mayor respeto y valoración por parte del resto de los estudiantes 
de la escuela. Otro ejemplo típico es integrar grupos que son comunes en las clases 
socioeconómicas altas, ejerciendo alguna actividad que es socialmente categorizada 
como de estatus alto, como integrar grupos que practican esquí. Integrar un grupo 
para obtener un mayor estatus, también tiene consecuencias en la autoestima del 
individuo. 
 

d) Conocimiento o información: En este caso, el individuo decide pertenecer a un grupo 
porque de este modo puede obtener cierta información o conocimientos que no es 
posible adquirir por sí solo. Como ejemplo, están los grupos científicos que realizan 
investigaciones, los grupos unidos por el estudio de alguna temática; pertenecer a 
este tipo de grupos, permitirá tener información respecto a investigaciones, se puede 
realizar intercambio de materiales y compartir hallazgos respecto al tema de interés. 
 

e) Conseguir metas: Integrar un grupo permite también conseguir metas que no es 
posible cumplir de manera individual, por lo que se requiere del trabajo colectivo y de 
la cooperación mutua para lograrlo. Por ejemplo, si un joven desea participar en un 
concurso de bandas musicales, deberá integrarse a un grupo musical para poder 
participar en ese concurso, donde cada integrante del grupo tendrá cierto rol (en este 
caso, cada integrante estará encargado de tocar algún instrumento) y así obtener la 
meta establecida inicialmente. 
 

f) Obtención de poder: Se refiere a la capacidad de hacerse notar, de ser reconocido y 
de dar a conocer con más fuerza las creencias. En este caso, pertenecer al grupo 
otorga mayor poder en el sentido de que la unión de los individuos aumenta la 
capacidad de actuación de sus miembros. Por ejemplo, un grupo de minorías sexuales 
que decide unirse para protestar ante el gobierno con el fin de no ser discriminados 
socialmente. La agrupación de estar personas permite que obtengan una mayor 
notoriedad que si protestaran de forma individual. 

 
Como se ha mencionado, las personas deciden pertenecer a un grupo por diversos 

motivos. De esto se desprende que el grupo entonces cumple algunas funciones para el 
individuo. De acuerdo a Morales (1996), las personas deciden integrar un grupo porque éste 
puede cumplir dos funciones principales: 
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·  Función utilitaria: El grupo cumple esta función cuando permite al individuo obtener 
algún beneficio material, conseguir algún objetivo o meta. Puede ocurrir que una vez 
que el grupo cumple esta función, el individuo decida abandonar el grupo, ya que sólo 
participó en éste para la obtención de un beneficio. 

 
·  Función psicológica: Esta función se hace patente cuando las personas deciden 

participar de un grupo sólo por el hecho de conseguir afecto, comprensión o porque 
los miembros poseen intereses comunes. En este caso, no se busca un beneficio  
determinado, ya que la misma pertenencia al grupo otorga un sentimiento o sensación 
psicológica de bienestar a sus miembros. 
 
Considerando lo anterior, se puede afirmar que la pertenencia grupal siempre otorga 

algún tipo de beneficio al individuo, ya sea de forma directa o indirecta. También puede 
ocurrir que un mismo grupo cumpla para el individuo una función utilitaria y también 
psicológica; en tal caso es esperable que el grupo perdure a pesar de haber cumplido con la 
función utilitaria. 

 
 

1.1.1 Tipos de grupos 
 

Ya se ha mencionado que un grupo puede cumplir diferentes funciones para el 
individuo. Esto ocurre porque no todos los grupos son iguales, por lo que es posible 
diferenciar entre distintos tipos. 

 
La clasificación más común con respecto a los tipos de grupos se puede observar en 

la siguiente figura:  
 
 

Figura 1. Clasificación de los tipos de grupos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

TIPOS DE GRUPOS 

GRUPOS 
FORMALES 

GRUPOS 
INFORMALES 

GRUPOS 
DE MANDO 

GRUPOS 
DE TAREA 

GRUPOS DE 
INTERÉS 

GRUPOS DE 
AMIGOS 
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 Como se observa en la figura, existen 2 tipos de grupos principales: los grupos 
formales y los grupos informales. 
 

a) Grupos formales: Este tipo de grupos generalmente están presentes en el ámbito 
laboral o asociados a alguna organización. Se caracterizan por poseer una estructura 
formal clara, la cual da origen a roles determinados, normas de conducta, asignación 
de tareas, establecimiento de objetivos y metas y la designación de un líder formal. En 
los grupos formales, el comportamiento de los individuos está regulado para la 
obtención de las metas u objetivos que el grupo debe cumplir. 
 
De acuerdo a Furnham (1997), los grupos formales poseen algunas características 
definitorias, las que se refieren a: 
 
- Una estructura formal 

 
- Se orientan al cumplimiento de tareas 

 
- Tienden a ser relativamente estables en el tiempo 

 
- Las actividades realizadas por sus miembros deben contribuir directamente a los 

objetivos del grupo o de la organización a la cual el grupo pertenece. 
 

- Existe alguien que dirige al grupo, con el fin de mantener la estructura formal. 
 
Los grupos formales generalmente son fáciles de identificar en una organización, ya 
que están claramente definidos e incluso aparecen en los organigramas. 
 
A su vez, los grupos formales pueden dividirse en 2 tipos:  
 

·  Grupos de mando: Son aquellos grupos en los que los miembros de éste deben 
reportar a un líder o jefe, por lo tanto este tipo de grupos está presente especialmente 
en el ámbito laboral. Por ejemplo, en una empresa los encargados de las diferentes 
áreas o unidades conforman un grupo de mando pues al mismo tiempo que 
supervisan a un grupo de funcionarios, deben reportar al líder o gerente general. 
 

·  Grupos de tarea: Se refieren a los grupos que trabajan con el fin de realizar una 
determinada tarea, donde se espera que sus miembros posean habilidades para 
lograr aquello. Por ejemplo, los voluntarios de “Un techo para Chile” conforman grupos 
o “patrullas” para realizar la reconstrucción de casas, donde cada miembro del grupo 
posee una función para completar la tarea. 
 

b) Grupos informales: Son aquellos que se conforman de manera natural y espontánea, 
es decir, no se crean con el fin de cumplir una determinada tarea, sino que surgen 
generalmente a raíz de la interacción social de los individuos. En los grupos informales 



 

 8Instituto Profesional Iplacex  

no existen pautas de conducta o una estructura que regule a los integrantes, ya que el 
fin está referido principalmente al contacto social. 
 
Los grupos informales a su vez se dividen en 2 tipos: 

 
·  Grupos de interés: Están compuestos por personas que poseen intereses comunes, 

en los que la participación grupal está referida a la realización de actividades que 
interesan a todos los miembros. Por ejemplo, un grupo de mujeres pueden conformar 
un grupo artístico, con el fin de compartir sus intereses por la pintura. Otro ejemplo 
común de grupo de interés es aquel grupo conformado por vecinos de un barrio, que 
se juntan los fines de semana para practicar deporte o jugar fútbol. 
 

·  Grupos de amigos: Son grupos que se conforman con fines sociales, es decir, para 
interactuar, intercambiar experiencias, obtener estima y realizar actividades 
recreativas. Estos grupos son más durables en el tiempo, ya que sus miembros 
desarrollan sentimientos mutuos que fortalecen la existencia de un grupo. 
Generalmente este tipo de grupos surgen en la etapa escolar y pueden perdurar por 
varios años. 

 
 Si bien existen diferenciaciones entre los tipos de grupos recién mencionados, no son 
incompatibles entre sí. Por ejemplo, un grupo de mando integrado por jefes de distintas áreas 
de una organización, pueden desarrollar intereses comunes como la práctica de algún 
deporte y calificarse al mismo tiempo como un grupo de interés cuando sus miembros 
interactúan fuera del ámbito laboral. 
  
 Existe también otra clasificación de los grupos, en función del grado de interacción y 
afecto entre sus miembros. De acuerdo a este criterio, existen principalmente 2 tipos de 
grupos: 
 

1) Grupos primarios: Estos grupos se caracterizan por mantener contacto directo (cara a 
cara), generalmente el número de miembros no es elevado y existe un importante 
vínculo emocional entre los individuos, que fortalece la existencia y permanencia del 
grupo a través del tiempo. Los ejemplos más comunes de este tipo de grupos son la 
familia y los grupos de amigos. 
 
De acuerdo a lo anterior, se puede decir que las características de los grupos 
primarios son: 
 

-  El contacto es directo, cara a cara, por lo que existe confianza y alto 
conocimiento entre los miembros del grupo. 
 

-  El grupo generalmente es pequeño y no supera las 15 personas. Si el número 
de integrantes aumenta, se corre el riesgo de disminuir la confianza e intimidad 
entre los individuos. 
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-  Relación natural y espontánea: No existen reglas establecidas para regular la 
conducta de los miembros del grupo. Sin embargo, pueden existir reglas 
implícitas (que no fueron creadas intencionalmente para regular a cada 
miembro), pero que son compartidas por todos los integrantes del grupo, con el 
fin de preservar la estabilidad grupal. Por ejemplo, en una familia puede existir 
la regla de que todos deben comer juntos a una hora determinada; esto no 
tiene como fin restringir el comportamiento, sino mantener los espacios de 
interacción, el afecto y el orden dentro de la casa. 

 
-  Contacto frecuente: Dado que existen fuertes lazos afectivos entre los 

miembros del grupo, éstos interactúan de manera frecuente. En general cada 
miembro está enterado de los sucesos importantes que ocurren en la vida de 
los otros integrantes del grupo. 

 
-  Se comparten valores e intereses: Los miembros de los grupos primarios 

comparten intereses comunes y en general sus valores tienden a ser los 
mismos. Es esperable que los integrantes de una familia compartan sus 
valores, ya que los padres se los transmiten a sus hijos. 

 
Los grupos primarios pueden asemejarse a los grupos informales mencionados en la 
clasificación anterior, debido a que el grupo existe más bien con fines sociales, no 
existen reglas que determinen la relación y se comparten intereses comunes. 

 
2) Grupos secundarios: Se caracterizan por una forma de contacto más distante o 

impersonales entre sus miembros, lo que puede deberse a que en general estos 
grupos se componen de un mayor número de personas. Este tipo de grupos se 
orientan más bien a fines utilitarios, es decir, a cumplir determinadas tareas o acciones 
que reporten algún beneficio a sus miembros. Algunos ejemplos de este tipo de 
grupos son los funcionarios de una empresa, los asistentes a un curso de inglés, un 
sindicato de trabajadores, etc. 

 
Estos grupos poseen las siguientes características: 
 

-  El número de personas que integran el grupo es generalmente elevado (aunque 
pueden existir grupos secundarios con pocos integrantes), lo que ocasiona que 
el contacto sea más impersonal. 
 

-  Relaciones poco basadas en el afecto: Tal como se mencionó, los grupos 
secundarios existen más bien para cumplir con ciertos fines, por lo que no es 
frecuente que existan vínculos emocionales entre sus miembros. 

 
-  El interés se centra en la consecución de objetivos: Cada miembro del grupo 

pertenece a éste para cumplir alguna tarea, por lo que realiza aportes para ello. 
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-  Contacto menos frecuente: En los grupos secundarios, el contacto se produce 
casi exclusivamente cuando el grupo se reúne para trabajar en pos de los 
objetivos o tareas planteadas. 

 
Los grupos secundarios se asemejan más bien a los grupos formales que fueron 
descritos en la clasificación anterior. 
 
Los grupos primarios y secundarios no deben verse como mutuamente excluyentes, 
ya que se puede dar el caso de que un mismo grupo cumpla con ambos criterios. Por 
ejemplo, un sindicato puede calificarse como grupo secundario, pero puede existir una 
amistad entre algunos integrantes de ese grupo, pasando a conformar un subgrupo 
primario. 

 

 

 

CLASE 02 

 

1.1.2 Etapas de un grupo 
 

Los grupos sociales no son unidades estáticas que se mantienen a través del tiempo, 
sino que cada grupo puede cambiar, evolucionar, mantenerse en un determinado estado o 
desintegrarse a través del tiempo.  Esto ocurre porque cuando  un grupo se desarrolla, pasa 
por alguna etapas antes de alcanzar su madure o estabilidad a través del tiempo. 

 
Algunos autores han propuesto que no es posible describir el desarrollo de un grupo 

aludiendo a etapas, pues cada grupo evoluciona de manera diferente y no necesariamente 
atraviesan por todas las etapas como se puede llegar a deducir.  

 
Sin embargo, los estudios de la Psicología Social han propuesto que es útil considerar 

que un grupo pasa por una serie de etapas que describen su evolución, lo que contribuye a 
comprender y explicar los cambios que se producen al interior de dicho grupo. Por ello, se ha 
establecido que los grupos pueden pasar por un total de 5 etapas.  

 
De acuerdo a Furnham (1997), las etapas por las que atraviesa un grupo son: 

 
1) Formación: En esta etapa los miembros del grupo comienzan a interactuar, a 

conocerse y establecer objetivos, con el fin de definir la siguiente interrogante: ¿Para 
qué existe el grupo? 
  
En esta etapa, existe el deseo de definir a cada uno de los integrantes, conocer su 
personalidad y habilidades, determinar quién se visualiza como un posible líder. Por 
otra parte, los miembros del grupo comienzan a evaluar a los otros integrantes y a 

Realice ejercicio N° 1 
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determinar si finalmente se quedarán o no en el grupo. De acuerdo a esto, cada 
miembro del grupo puede tener actitudes como: 
 
- Presentar confusiones o dudas acerca de su rol dentro del grupo o acerca de lo que 
los demás esperan que cada persona debe hacer. 

 
- Mantener la objetividad, es decir, no implicarse afectivamente, hasta conocer un 
poco más a los miembros del grupo y la forma de funcionar de éste. 

 
- Las personas en esta etapa son más bien reservadas en cuanto a aspectos íntimos, 
por lo que la relación que se establece es de carácter superficial. 

 
- Se comienzan a valorar los costos y beneficios de pertenecer al grupo.  

 
A modo de ejemplo, al formarse un grupo de trabajo para reconstruir viviendas, la 
etapa de formación corresponderá a los primeros días de trabajo, donde los 
integrantes del grupo comienzan a conocerse, a exponer sus intereses, gustos y 
aspectos generales de su vida (estado civil, lugar de residencia, edad, etc.). Al mismo 
tiempo tal grupo comenzará a definir funciones para cada uno de sus miembros (quién 
se encargará de recoger los materiales, quién estará a cargo de el manejo de 
herramientas, quién será el vocero ante dificultades, etc.). 

 
2) Etapa de conflicto o tormenta: En esta etapa, comienzan a surgir desacuerdos entre 

los miembros del grupo, en cuanto a la forma de realizar las tareas, responsabilidades 
de cada uno, conductas permitidas dentro del grupo o ejercicio del liderazgo. Esto 
ocurre porque en esta etapa existe un grado de conocimiento mayor entre los 
miembros del grupo, por lo que puede haber discrepancias entre lo que se estipuló en 
primera instancia y la opinión que se genera en el transcurso de los días. Por ejemplo, 
en la etapa de formación se puede haber designado a una persona como líder, pero 
con el correr de los días los integrantes del grupo pueden percibir que esta persona es 
demasiado pasiva y no sabe motivar al grupo, por lo que en la etapa de conflicto 
comienzan los cuestionamientos de su labor, generándose discusiones.  
 
En la etapa de tormenta, algunos integrantes del grupo pueden apartarse del conflicto 
para no involucrarse afectivamente, pero el camino para resolver esta etapa consiste 
en ser capaz de tomar nuevos acuerdos y definir las funciones en base a las 
habilidades o aportes de cada individuo. Por otro lado, también es importante no pasar 
por alto esta etapa (no evadir el conflicto), ya que eso podría causar mal entendidos 
posteriores que resultarían perjudiciales para el grupo.  
 
Esta etapa es bastante crítica, ya que puede ocurrir que algunos miembros 
abandonen el grupo, afectando el desempeño de éste o incluso su existencia. Por el 
contrario, la resolución correcta de esta etapa, permitirá un mejor desempeño del 
grupo y la adecuación entre las funciones y las características personales de cada 
miembro. 
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3) Normalización: En esta etapa, el interés se centra en realizar actividades que permitan 

el cumplimiento de los objetivos del grupo, aceptando las diferentes opiniones y 
compartiendo información. Por otra parte, el grupo establece reglas que regirán su 
funcionamiento y comienza la expresión de algunas emociones, llegando a 
manifestarse la empatía y la cooperación entre sus miembros. 
 
La etapa de normalización se caracteriza también por el desarrollo de un sentimiento 
de responsabilidad compartida, donde los individuos realizan aportes al grupo y 
respetan las reglas que rigen la interacción. 

 
4) Desempeño: Etapa en la que el grupo demuestra la eficacia y la eficiencia con la que 

es capaz de operar, donde las funciones son desempeñadas claramente por cada uno 
de los miembros. Esto lleva a la existencia de interdependencia y la resolución de 
problemas.  
 
Una vez que el grupo pasa por la etapa de desempeño, puede recoger sus 
experiencias para aumentar su nivel de desarrollo y por ende su nivel de eficacia, o 
también puede ocurrir que cuando existen beneficios en juego, los individuos 
desarrollen comportamientos egoístas que lleven al grupo a obtener un desempeño 
adecuado, pero en su nivel mínimo, es decir, que el grupo no trabaje con su mayor 
capacidad. Esto finalmente puede traer como consecuencia el poco cumplimiento de 
normas y una disminución del liderazgo. 

 
5) Suspensión o dispersión: En esta etapa el grupo puede desaparecer o entrar en lo que 

se ha denominado “fase de luto”, donde se dejan de emitir conductas orientadas a 
cumplir con las tareas o mantener las relaciones existentes.  
 
Algunos grupos tienen claramente definida su etapa de suspensión, como es el caso 
de los grupos que trabajan juntos en un proyecto con una duración de cierto período 
de tiempo, de tal forma que una vez que han concluido sus labores, el grupo se 
disuelve. Pero debe tenerse en consideración que no todos los grupos deben 
necesariamente terminarse en algún momento, ya que un grupo puede llegar a la fase 
de suspensión pero luego iniciar  otro proyecto que los lleve nuevamente a la etapa de 
formación. 

 
Como se mencionó anteriormente, no necesariamente un grupo sigue de forma lineal 

estas 5 etapas, ya que cada grupo es diferente, por lo cual experimenta cambios y se 
desarrolla de manera única, por lo que su evolución debe comprenderse siempre atendiendo 
a su realidad particular. 

 
Otro modelo de las etapas de desarrollo grupal es propuesta por Worchel y 

colaboradores (en Morales, 1996), quienes señalan que a pesar de existir una gran variedad 
de grupos, el proceso de formación y desarrollo de los grupo es bastante homogéneo. Para 
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definir la evolución de un grupo, estos autores proponen 6 estadios, que se describen a 
continuación: 
 

·  Primer estadio: período de descontento. En este estadio, las personas piensan en  
formar un grupo porque presentan la sensación de indefensión con su situación actual 
o con otro grupo al cual pertenecen. Los individuos sienten que sus necesidades no 
están siendo satisfechas o bien no tienen la atención que requieren, pero aún no 
realizan conductas claras de oposición para cambiar su situación. 
 

·  Segundo estadio: Suceso precipitante. Se refiere a una señal que indica que la 
persona debe formar un nuevo grupo o cambiarse a otro. Por ello, este suceso 
permite generar expectativas de cambio respecto a la situación actual. Por ejemplo, 
un jugador de fútbol se siente disconforme con su actual equipo, ya que percibe que 
generalmente no es considerado y frecuentemente se queda en la banca. El equipo 
se va de gira y le señalan que no participará del viaje, suceso que precipita que este 
deportista decida dejar el equipo y buscar otro grupo donde practicar el fútbol. 

 
·  Tercer estadio: Identificación con el grupo. Este estadio es el que señala el inicio o 

formación de un grupo, donde se establecen normas y se espera que los miembros 
del grupo las acepten. De esta manera, los individuos se comienzan a identificar con 
su grupo y se espera que cada uno de ellos manifieste lealtad con el propio grupo, 
realizando aportes a éste y alejándose de otros grupos, ya que estos últimos se 
visualizan como competidores.  

 
·  Cuarto estadio: Productividad grupal. El interés se centra en los objetivos que el grupo 

posee y en las tareas que deben realizarse para cumplirlas. Asimismo, comienzan a 
producirse discrepancias entre los miembros del grupo respecto a  las habilidades y 
capacidades de cada uno para conseguir los objetivos. Sin embargo, a pesar de tales 
desacuerdos, se busca la justicia dentro del grupo, de modo que cada persona 
puedan obtener la misma cantidad de beneficios, independiente de los aportes 
realizados. Al mismo tiempo, las relaciones con otros grupos están permitidas, pero 
sólo si la cooperación mutua entre ellos permite sumar respecto a logro de los 
objetivos del propio grupo. 

 
·  Quinto estadio: individualización. En este momento el grupo manifiesta cierta 

disgregación, ya que comienzan a predominar los objetivos individuales y se forman 
subgrupos. Esto lleva a que los individuos quieran alcanzar equidad grupal, es decir, 
que cada persona obtenga beneficios según sus contribuciones o aportes al grupo.  
Por otra parte, comienza a existir interacción y cooperación con otros grupos, de tal 
manera que se considera la posibilidad de pertenecer a éstos. 

 
·  Sexto estadio: declive grupal. Esta es la etapa en que los miembros comienza a 

evaluar si la pertenencia al grupo realmente les brinda beneficios o si es hora de 
abandonarlo e integrarse a otro. Se pone en duda por tanto el valor del grupo y 
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comienza a existir desconfianza entre los integrantes de éste. Esta etapa puede 
derivar finalmente en la disolución del grupo. 

 
Los dos puntos de vista que se han presentado respecto a las etapas de un grupo, 

coinciden en que en primera instancia el grupo debe seguir un camino para consolidarse 
como tal, hasta llegar a manifestar su mejor desempeño. Pero pueden ocurrir sucesos a 
través del tiempo que lleven a dicho grupo a desintegrarse, aunque debe tenerse siempre 
presente que hay grupos que existen por extensos períodos de tiempo (como los grupos de 
amigos), cuya existencia puede variar pero se sustenta a pesar de las dificultades que se 
puedan enfrentar. 

 
 

1.2 Interacción grupal e intergrupal 
 

Ya se ha indicado que un grupo está compuesto por individuos, quienes si bien al 
estar dentro del grupo manifiestan intereses comunes, presentan muchas veces ideas y 
formas de actuar únicas que pueden generar conflictos dentro del grupo. 

 
Al mismo tiempo, un grupo no está aislado del exterior, sino que debe hacer frente al 

contexto y a otros grupos con los cuales debe relacionarse, lo que puede originar 
cooperación pero también conflictos de intereses. Es por ello que la interacción existente 
dentro del grupo así como con otros grupos existentes alrededor se vuelve compleja, debido 
a que existen varios elementos que se deben considerar para su permanencia.  

 
A continuación veremos los elementos que se deben tomar en cuenta a la hora de 

interactuar dentro del propio grupo así como con otros grupos diferentes. 
 
 

1.2.1 Interacción dentro del grupo (intragrupal) 
 

Sea cual sea la naturaleza de un grupo, éste debe enfrentar una serie de situaciones 
en las cuales es necesario tener claro cuál es la forma de operar, ya que esto define cómo se 
realizará la interacción entre los miembros del grupo.  

 
Los estudios realizados por la Psicología Social, han considerado que los elementos 

más importantes que se deben tomar en cuenta dentro de un grupo son: 
 

·  Clima grupal: Se refiere a cómo debe ser la interacción dentro de un grupo, si las 
relaciones serán cercanas o más bien superficiales. Por ejemplo, en un grupo de 
amigos es esperable que la relación sea cercana y basada en el afecto, por lo que se 
permite realizar bromas, visitarse, conversar acerca de temas personales, etc. Por el 
contrario, en un grupo formal puede existir un clima más impersonal, donde la 
interacción sólo se enfoque en la realización de una tarea. 
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·  Liderazgo: Se deberá decidir acerca de quién se perfila como líder, qué funciones 
tendrá y por qué debe existir. Independiente del tipo de grupo, generalmente existe 
una persona que motiva al grupo, lo moviliza y lo guía en las actividades realizadas. 
 

·  Comunicación: Esto establece cómo el grupo se va a comunicar, es decir, si se 
privilegia la interacción directa (cara a cara), si permite el envío de correos 
electrónicos, las conversaciones telefónicas, etc. Por otro lado, el grupo debe tener 
claro si utiliza la comunicación verbal, no verbal o ambas. Por ejemplo, los 
funcionarios de una empresa pueden privilegiar la comunicación verbal y realizada a 
través de correo electrónico (ya que debe ser así por la ubicación física de los 
individuos), mientras que en los grupos de amigos es más frecuente encontrar 
comunicación cara a cara y el uso de señales no verbales comunes (como formas de 
saludos, muecas o miradas que para ellos toman significados). 
 

·  Toma de decisiones: En grupo puede existir una determinada forma de tomar las 
decisiones o bien variar de acuerdo a la actividad que se esté realizando. Por ejemplo, 
en una familia, quienes generalmente toman la decisión acerca del colegio donde 
estudiarán los hijos son los padres, pero pueden haber otros temas sobre los cuales 
decidir en que se permita la participación de todos los miembros de la familia, como el 
lugar donde irán a vacacionar, la compra de alguna mascota, la decoración de la casa, 
etc. 
 

·  Grado de interacción: Con qué frecuencia los miembros del grupo se reunirán, en qué 
lugares, cuánto tiempo, etc. Esto está determinado por el tipo de grupo, ya que los 
grupos formales generalmente se reúnen en su lugar de trabajo y con determinada 
frecuencia, mientras que los grupos informales están más abiertos a reunirse cuando 
surge el deseo de hacerlo y en diferentes lugares (una casa, en un centro comercial, 
en un restaurante, etc.). 
 

·  Normas: Se refieren a los lineamientos que regularán la conducta de los miembros del 
grupo  que establecen lo que está y no está permitido hacer. En general los grupos 
formales poseen normas claras y definidas, mientras que en los grupos informales las 
normas pueden no establecerse claramente o no ser reconocidas por los miembros 
del grupo. Por ejemplo los grupos de amigos no establecen normas de 
comportamiento, pero existen de todas formas y se derivan de la interacción; por 
ejemplo, una norma puede consistir en reunirse siempre para las fechas importantes, 
como cumpleaños, navidad, año nuevo. 
 

·  Objetivos: El grupo debe definir para qué existe, es decir, si posee objetivos claros 
para los cuales deben trabajar o si bien sus objetivos se relacionan con el contacto 
social  y la recreación.   
 

·  Manejo del conflicto: Cada grupo debe definir cuál es la forma que se adoptará para 
resolver los conflictos o hacer frente a las dificultades. En todo grupo pueden 
generarse discusiones o desacuerdos, los que pueden ser resueltos apelando a la 
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conversación, al enfrentamiento directo o simplemente dejar pasar aquello como si no 
hubiera existido. 
 

·  Designar actividades: Todos los grupos realizan ciertas actividades, sean éstas 
referidas al trabajo o a la recreación. Ante esto, cuando un grupo ya se conoce define 
claramente qué persona se encarga de determinada tarea. Por ejemplo, si un grupo 
de vecinos desea organizar un partido de fútbol con otro equipo, debe distribuir 
actividades según las habilidades o características de cada miembro del grupo, de tal 
forma que quién posee un patio de dimensiones grandes puede prestar su casa, otra 
persona se encargará de conseguir los implementos deportivos, otro de hacer la 
convocatoria, otro de comprar bebidas, etc. 
 

Si bien existen varios elementos que definen la interacción grupal, ahora se darán a 
conocer con más detalle algunos elementos que han generado alto interés en los estudios de 
la Psicología Social, pues determinan en gran medida el funcionamiento e interacción entre 
los miembros de un grupo: 
 

1) Cohesión: Esta variable determina en gran medida la forma de interacción que se 
produce entre los miembros del grupo y ha sido definida como: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

En palabras simples, se puede decir que la cohesión es el “pegamento” de los 
integrantes del grupo para permanecer en éste, definición que pone acento en la 
atracción interpersonal. 

 
A causa de los estudios realizados, hoy en día la cohesión es vista como un 

concepto multidimensional, es decir, que abarca varios elementos. En relación a este 
punto, Cota y colaboradores (1995), propusieron que la cohesión tiene que ver con 
dos dimensiones: tarea-social (que da cuenta de la medida en que los miembros del 
grupo se interesan en las tareas del grupo o bien en las relaciones sociales), e 
individuo-grupo (que refleja en que medida las personas se comprometen con los 
otros integrantes o con el grupo como conjunto).   

 
Otros estudios realizados han indicado que hay otros factores que pueden hacer 

aumentar la cohesión en un grupo. Uno de ellos hace referencia al tamaño del grupo, 
ya que mientras más pequeño sea el grupo, tiende a existir mayor cohesión. Por otro 
lado, se debe considerar la cantidad de esfuerzo que se debe hacer para integrarse al 
grupo, ya que cuando se hace más difícil integrar un grupo por primera vez, la 

Cohesión 
 
“Corresponde a todos los factores que permiten que las personas 
permanezcan en un grupo, como gustar a los demás y el deseo de 
mantener o aumentar el estatus perteneciendo al gru po” (Myers, 
2000). 
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cohesión aumenta debido que se valora más la pertenencia a  dicho grupo. 
Finalmente, otro de los factores que aumenta la cohesión es la cantidad de amenazas 
externas percibidas, pues frente a éstas, las personas tienden a unirse para hacerles 
frente. 

 
Por otra parte, Rodríguez A. (2004), establece que al estudiar la cohesión como 

variable grupal en general las investigaciones han llegado a los siguientes resultados: 
  

- En la medida que exista mayor cohesión en un grupo, será también mayor la 
satisfacción de sus miembros. 

 
- Cuando existe alta cohesión en un grupo, se incrementa la cantidad de comunicación 

entre sus miembros. 
 
- Cuando existe alta cohesión de un grupo, éste puede ejercer mayor cantidad de 

influencia sobre sus integrantes. 
 
- Cuando la cohesión de un grupo aumenta, la productividad también aumenta. 
 

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, se puede concluir que existen varios 
factores que llevan a los miembros de un grupo a mantenerse unidos dentro de éste. 
Por esta razón, no todos los grupos presentan el mismo grado de cohesión, ya que se 
ven enfrentados a distintas realidades o contextos, que pueden hacer aumentar o 
disminuir el grado de cohesión. Al respecto, una de las clasificaciones de los grupos 
que considera el grado de cohesión es la que proponen Sayles y Strauss (1966), 
quienes ponen énfasis en los grupos formales, estableciendo que existen 4 tipos de 
grupos en función del grado de cohesión existente: 

 
·  Grupos apáticos: Presentan baja cohesión y el liderazgo está  muy poco claro, de 

tal forma que la productividad del grupo tiende a verse disminuida. 
 

·  Grupos erráticos: Alta cohesión pero con liderazgo centralizado (centrado en una 
sola persona), lo que se puede observar principalmente en grupos donde los 
miembros realizan tareas iguales o similares. 

 
·  Grupos estratégicos: Alta cohesión, permanente presión y gran cantidad de 

actividad. Este tipo de grupos está generalmente compuesto por personas con 
conocimientos especializados cuyo trabajo dentro del grupo es más bien individual y 
ocupan un puesto de importancia dentro del grupo. 

 
·  Grupos conservadores: La cohesión es moderada pero hay una alta productividad, 

por lo que suele ser un grupo considerado de alto estatus. Ejemplo de este tipo de 
grupo son los gerentes de una empresa.   
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Con respecto a los grupos informales, en general se espera una alta cohesión, pues 
existen fuertes lazos afectivos que llevan a manifestaciones de apoyo y cooperación 
mutua que hacen aumentar la cohesión. Por ejemplo, la familia y los grupos de amigos 
son altamente cohesionados. 

 
2) Tamaño del grupo: Esta variable también es bastante influyente en lo que respecta a 

la interacción grupal. Un grupo puede variar en cuanto a la cantidad de integrantes, 
pero en su mayoría, los grupos están compuestos por una cantidad que varía entre los 
3 y 12 miembros. De acuerdo a Furnham (1997), cuando el tamaño del grupo 
sobrepasa las 12 personas, la interacción se hace más difícil y el grupo tiende a 
dividirse en subgrupos de alrededor de 8 integrantes. Asimismo, mientras más grande 
es el grupo, disminuye la participación de los miembros, ya que muchas veces por 
razones de tiempo se hace imposible poder considerar la opinión de cada uno de 
ellos. 
 

El tamaño del grupo tiene también influencia en el grado de satisfacción de sus 
miembros, pues cuando un grupo aumenta de tamaño, la satisfacción disminuye, esto 
se debe a que se hace más difícil escuchar los puntos de vista de cada uno de los 
miembros, derivando en un contacto más impersonal. 
 

Si bien existen concepciones generales respecto al tamaño ideal de un grupo, la 
gran variedad de grupos hace necesario considerar diferentes variables a la hora de 
determinar cuántos miembros deben componer un grupo. Por ello se deben tener en 
cuenta aspectos como las tareas que el grupo realiza, sus objetivos, las 
características individuales, entre otras. Por ejemplo, si un grupo pretende escribir un 
libro, es recomendable que el grupo sea pequeño, con el fin de favorecer el 
intercambio de información y que no se produzcan demasiados puntos de vista 
diferentes que retrasarían en demasía el cumplimiento de la tarea. Pero si un grupo 
desea realizar una actividad recreativa como jugar un partido de fútbol, un grupo 
grande resulta favorable, ya que permite una buena conformación de equipos y tener 
personas de reserva, haciendo el juego más efectivo. 

 
3) Normas: El establecimiento de normas al interior de un grupo se utiliza para regular la 

conducta de sus miembros. Veamos qué significa este concepto. 
 
  
 
 
 
 
 

Para complementar la definición anterior, se puede decir que las normas son las 
expectativas acerca de cómo deben comportarse los individuos al interior de un grupo, 
de tal forma que éstos utilizan aquellas expectativas para saber si su comportamiento 
será o no aceptado por el grupo.  

Normas 
 
“Son reglas de carácter implícito y no escritas que  regulan el 
comportamiento de los miembros de un grupo” (Furnha m, 1997). 
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Se dice que las normas son implícitas, debido a que no están escritas en alguna 

parte, pero existen y son adquiridas por las personas cuando se integran a un grupo y 
aprendidas por medio de la interacción. Por ejemplo, el grupo de voluntarios que 
construyen viviendas, pueden tener la norma de que cada persona debe poseer sus 
propias herramientas; esto no está escrito, pero se da a conocer por medio de 
conversaciones. 

 
De acuerdo a Rodríguez, A. (2004), para establecer normas se deben producir 3 

acontecimientos: 
  
 - Establecer las actitudes o conductas deseadas dentro del grupo. 
 

- El grupo debe supervisar el cumplimiento de las actitudes o conductas que se espera 
que cada uno de los miembros debe manifestar. 

 
- Si un integrante del grupo no se comporta de la forma deseada, se pueden aplicar 

sanciones.  
 

Existen principalmente 2 tipos de normas que se establecen dentro de un grupo, las 
cuales son:  

  
·  Normas prescriptivas: Establecen los comportamientos que se deben manifestar al 

interior de un grupo. Por ejemplo, en una familia algunas normas prescriptivas 
podrían ser limpiar la casa, sentarse a comer a las 8 de la tarde, salir todos juntos 
cada domingo. 

·  Normas proscriptivas: En este caso, son normas que establecen aquellos 
comportamientos que no se deben manifestar al interior del grupo. Siguiendo el 
ejemplo anterior, algunas normas proscriptivas dentro de una familia podrían ser no 
fumar en el interior de la casa, los hijos no deben salir sin pedir permiso, no ocupar 
objetos personales de otro integrante de la familia.  

 
Porter et al. (1975), señala que las normas al interior de un grupo tienen 3 
características fundamentales: 

 
- Se relacionan con la conducta, pero existe poca relación entre éstas y las emociones 

o pensamientos. La forma de evidenciar que una persona está cumpliendo una 
norma es a través de su conducta, pero no siempre es posible saber qué siente o 
piensa la persona acerca de esa norma. Esto se hace notar especialmente en los 
grupos formales (como en un lugar de trabajo), donde existen diversas normas que 
los funcionarios deben cumplir sin importar si están o no de acuerdo. 

 
- Las normas se establecen en cuanto a aquellas conductas que para el grupo son 

importantes. Por ejemplo, si para un grupo la puntualidad es un punto relevante, 
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posiblemente establecerá normas respecto a aquello, pero si este aspecto no es 
importante para el grupo, no habrá establecimiento de normas al respecto. 

 
- Las normas establecen un conjunto de comportamientos que son aceptados y no uno 

sólo. Por ejemplo, si en una familia existe la norma de ordenar la casa, eso implica 
una serie de conductas como destinar tiempo a aquello, colaborar con el orden, 
transmitir esta norma a otros integrantes de la familia, etc. 

 
Las normas en general son aceptadas en su mayoría por los miembros del grupo, ya 
que expresan los valores de éste y se orientan al cumplimiento de los objetivos 
grupales, por lo que las normas también permiten al grupo enfrentar o evitar 
problemas que pueden resultar una amenaza. Incluso Feldman (1987), propuso que la 
esencia del establecimiento de normas es que ayudan al grupo a mantener su 
supervivencia.  
 

Si bien las normas regulan el comportamiento de las personas al interior de éste, 
son formuladas para promover el buen funcionamiento grupal. Cuando las personas 
perciben que las normas van muy en contra de su forma de pensar y que ya no son 
posibles de cumplir, es esperable que se realice el abandono del grupo. 

 
CLASE 03 

 
4) Comunicación grupal: Este concepto hace referencia a la forma que el grupo utiliza 

para intercambiar información e involucra varios elementos. Por una lado, es 
necesario definir los canales de comunicación que son aceptados por el grupo, es 
decir, los medios por los cuales se efectuará la comunicación. Los canales más 
comunes utilizados para comunicarse son: cara a cara, por vía telefónica, por correo 
electrónico, el envío de cartas.  
 
Otro de los aspectos a considerar es la estructura de la comunicación, es decir, quién 
se comunica con quién y qué personas pueden comunicarse entre sí. Para describir la 
estructura de comunicación de un grupo, los investigadores han tomado como ejemplo 
a grupos de 5 personas, donde es posible encontrar 5 tipos de estructura 
comunicacional, las cuales se ilustran en la siguiente figura: 
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Figura 2. Estructuras de comunicación grupal 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

- Cadena: Cuando existe esta estructura no existe comunicación entre todos los 
miembros del grupo, sino que cada individuo recibe información de una persona y la 
traspasa a otra. Esta estructura es común donde existen jerarquías, de tal forma que 
aquel individuo que está en un extremo de la cadena no se comunica nunca con 
quien está en el otro extremo, es decir, cada eslabón corresponde a un nivel, por lo 
tanto la comunicación fluye de manera ascendente o descendente. 

 
- Rueda: Refleja la existencia de un líder claramente definido, quien se comunica con 

cada uno de los miembros del grupo, pero estos últimos no tienen comunicación 
entre sí. Por lo tanto, es rol del líder informar al grupo sobre los acontecimientos 
importantes. 

 
- Estructura en Y u horquilla: Esta estructura se puede encontrar bastante en grupos 

formales, donde los subordinados se comunican con un supervisor o jefe, quien a su 
vez debe comunicarse con otra persona que está en un nivel jerárquico superior. Por 
ejemplo, los funcionarios del área contable de una empresa se comunican con el 
gerente de finanzas, quien debe comunicar los aspectos relevantes del grupo al 
gerente general. 

 

CADENA RUEDA Y 

CÍRCULO COMPLETAMENTE 
CONECTADO 
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- Círculo: Se caracteriza por presentar un estilo de comunicación de tipo lateral, donde 
no existe necesariamente un líder y cada persona se comunica con quien está a su 
lado, pero no con el resto de los miembros del grupo. 

 
- Completamente conectado: En este caso, todos los miembros del grupo se 

encuentran en igualdad de condiciones, de tal forma que cada uno de ellos se puede 
comunicar con los demás integrantes de forma directa y sin ningún tipo de límites. 
Esta estructura es común de ver en los grupos de tipo informal. 

 
Como se ha señalado, existen diferentes formas de ejercer la comunicación dentro de 
un grupo. La estructura que el grupo adopte dependerá de muchos factores, entre los 
cuales se encuentran los niveles de jerarquía existente, el tamaño del grupo, la 
confianza existente entre los miembros, las tareas u objetivos a cumplir, etc. 
 

5) Toma de decisiones: En todo tipo de grupos, siempre una de las actividades más 
importantes que deben efectuarse es la toma de decisiones, es decir, elegir un camino 
de acción entre las alternativas existentes. Las decisiones que se toman al interior de 
un grupo hacen referencia a temas como la elección de un líder, la frecuencia de 
contacto, actividades a realizar, lugares de reunión, entre muchos otros.  

 
¿Cómo son tomadas las decisiones en un grupo? 

 
Existen diferentes mecanismos que permiten al grupo llegar a un acuerdo respecto a 
las decisiones;  entre los más frecuentes se encuentran: 

 
·  Decisiones por liderazgo: En este caso, cuando el grupo designa a un líder, le entrega 

la facultad de tomar las decisiones, ya sea porque esta persona posee mayores 
conocimientos, porque posee la confianza del grupo o porque tiene un mayor nivel de 
autoridad. Por ejemplo, en un equipo deportivo, el capitán tiene la facultad de 
determinar quiénes conformarán el equipo, en qué posiciones jugarán, que estrategia 
de juego se va a utilizar, etc.  
 

·  Regla de la mayoría gana: Se refiere a que las decisiones se toman en función de lo 
que opine la mayoría de los miembros del grupo. En estos casos, es común que los 
grupos realicen votaciones donde cada persona expresa la decisión que tomaría, de 
tal forma que la alternativa que obtenga más preferencias será la decisión final del 
grupo. 
 

·  Regla de la verdad gana: Se toma una decisión cuando ésta es considerada correcta 
por una gran cantidad de miembros del grupo, quienes pueden demostrar que aquella 
alternativa es la mejor. Por ejemplo, un grupo de amigos desea ir de vacaciones y 
debe decidir el lugar de destino. Si algunos miembros averiguan información y traen 
documentos de respaldo que establecen que ir a la playa resulta más económico, más 
entretenido o más conveniente en todo sentido, será esa la decisión que el grupo 
tomará porque se avala que es la mejor alternativa.   
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·  Regla de la primera discrepancia: Ocurre cuando se toma una decisión en relación con 

la primera discrepancia que algún integrante del grupo manifieste. Por ejemplo, si 
todos los miembros de un grupo piensan que deben hacer una colecta para juntar 
dinero, pero otro miembro señala que eso no dará resultados y que propone realizar 
una rifa, el grupo tiende a seguir esa decisión porque tal persona “por algo propone 
esa idea”. 
 

·  Regla de los dos tercios de la mayoría: Este mecanismo ha sido estudiado también 
por la Psicología Social, y opera principalmente en el ámbito jurídico. Por ejemplo, 
cuando los jueces deben condenar a un acusado, se espera que dos tercios de ellos 
están de acuerdo para llegar a tomar la decisión. 
 
Existen varias consideraciones que se deben tener a la hora de tomar decisiones en 
grupo. Una de ellas es que las decisiones tomadas en un grupo, se caracterizan por 
ser más arriesgadas que aquellas tomadas por los individuos por sí solos. Esto ocurre 
principalmente porque en un grupo disminuye la responsabilidad individual, por lo 
tanto las personas están dispuestas a correr más riesgos debido a que si algo sale 
mal, la responsabilidad caerá en el grupo como conjunto.  
 
Con respecto a las decisiones grupales, Rodríguez, A. (2004), señala que a la hora de 
tomar decisiones grupales, se debe prestar especial atención a dos fenómenos que 
son comunes de ver: 

 
·  Pensamiento grupal: Ocurre cuando el grupo está muy cohesionado y toma sus 

decisiones dejándose llevar por las emociones o el entusiasmo existente, olvidándose 
de realizar un análisis racional con respecto a la alternativa que resulte mejor. 
 

·  Polarización grupal: Se produce cuando las personas realizan elecciones con respecto 
a un camino a seguir de forma individual, pero al estar dentro de un grupo su decisión 
se hace más extrema, es decir, se polariza. Por ejemplo, un grupo de individuos por sí 
solos piensa que en un determinado negocio deben invertir entre 1 2 millones de 
pesos, pero al tomar la decisión en grupo, ésta se hace más extrema y terminan por 
decidir que deben invertir 4 millones de pesos.  
 

 Los procesos recién mencionados, son aquellos que resultan más importantes para 
definir la interacción grupal y debe siempre tenerse presente que debido a la gran variedad 
de grupos existentes, estos procesos pueden adoptar una multiplicidad de formas en función 
de las características del grupo. 
 

 

CLASE 05 
 
 

Realice ejercicio N° 2 
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1.2.2 Interacción entre grupos (intergrupal) 
 

Es común que un grupo se relacione con otros grupos, lo que puede ocurrir en 
diferentes contextos y debido a muchas razones. Según Blanco (2005), para entender las 
relaciones intergrupales se deben considerar algunos supuestos que guían estas relaciones, 
los cuales hacen referencia a: 
 

·  El comportamiento intergrupal es independiente de las diferencias individuales: esto 
quiere decir los miembros de un grupo se relacionan con los miembros de otros 
grupos sin considerar las diferencias individuales entre éstos, es decir, para un 
individuo, los integrantes de otros grupos son personales similares por el hecho de 
pertenecer a un mismo grupo. 
 

·  La conducta de los individuos con otros grupos es independiente de la que se pueda 
manifestar en otras situaciones. Por ejemplo, si dos grupos de alumnos se enfrentan 
en un partido de fútbol, manifestarán ciertos comportamientos que posiblemente serán 
distintos si estos dos grupos acuden a una misma fiesta. 
 

·  La conducta intergrupal no se ve afectada por aquellos estados motivacionales de 
carácter temporal de los miembros de los grupos. 
 

·  La conducta intergrupal está fuertemente definida por el grado de cohesión existente 
en el endogrupo. Al mismo tiempo, la forma de relacionarse con el grupo externo o 
exogrupo, es también compartida al interior del grupo. 
 

 Existen diferentes perspectivas o teorías que han intentado dar cuenta de las 
relaciones intergrupales, intentando explicar cómo los grupos pueden desarrollar relaciones 
basadas ya sea en el conflicto o la cooperación. Entre estas perspectivas podemos 
encontrar: 
 

a) Perspectiva del conflicto realista: Está basada en las relaciones funcionales entre los 
grupos, es decir, propone que las metas de cada grupo guían el comportamiento 
intergrupal. De esta manera, cuando dos grupos compiten por los mismos recursos o 
por metas que son incompatibles entre sí, se produce el conflicto intergrupal. Este 
conflicto sólo es posible de reducir si ambos grupos establecen metas superiores 
(llamadas también supraordenadas), que puedan ser alcanzadas a través de la 
cooperación entre los grupos.  
 

b) Perspectiva de la categorización social: Esta perspectiva señala que la categorización 
social conduce a los individuos a agrupar a los miembros del propio grupo como 
personas semejantes de tal forma que los diferencian de otros individuos (otros 
grupos), quienes son situados en una categoría diferente.  De acuerdo a lo anterior, a 
las personas que son situadas en la misma categoría se les atribuyen rasgos o 
características comunes, llegando a conformar estereotipos positivos, mientras que a 
las personas pertenecientes a otros grupos se les asignan rasgos comunes pero con 
carácter negativo.  
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De acuerdo a Blanco (2005), existen 3 criterios que las personas utilizan para construir 
las categorías sociales, los cuales son: 
 
- La proximidad física 

 
- La semejanza de atributos 
 
- Los objetivos o propósitos comunes  

 
c) Perspectiva del estatus o poder intergrupal: Considera que las relaciones existentes 

entre diferentes grupos dependen del nivel de estatus o poder de cada uno de éstos. 
De esta manera, aquel grupo que posee mayor grado de poder sobre el otro, tendrá la 
capacidad de influir sobre el comportamiento del grupo de menor poder, de tal forma 
que sus miembros obtienen mayor prestigio o valoración social.  

 
 Por otra parte, las investigaciones realizadas por la Psicología Social, han señalado 

que de modo general, las relaciones entre los grupos se basan ya sea en la cooperación o en 
la competencia: 
 

·  Cooperación: Ocurre cuando los diferentes grupos poseen metas u objetivos 
comunes, de tal forma que debe trabajar juntos para conseguirlos. Cuando existe 
cooperación se produce una interdependencia entre los grupos, ya que cada uno de 
ellos debe aportar y poner esfuerzos para obtener beneficios que servirán a los 
miembros de todos los grupos involucrados. 
 

·  Competencia: Se produce cuando los grupos tienen metas incompatibles entre sí, de 
modo que deben competir por alcanzarlas. Debido a esto, la competencia involucra 
necesariamente que un grupo ganará y otro perderá, o bien uno conseguirá mayor 
cantidad de beneficios que su grupo contendor. La competencia intergrupal puede dar 
origen al conflicto, lo que en situaciones extremas puede terminar en agresión o 
violencia. 

 
1.3 Efectos positivos y negativos del trabajo en grupos. 

 
Los psicólogos sociales se han interesado en determinar los efectos o características 

de la interacción grupal, ya que en un grupo se pueden producir una serie de situaciones que 
pueden favorecer o afectar negativamente el cumplimiento de las tareas u objetivos grupales. 
Es así como el trabajo en grupos posee efectos positivos y también otros negativos que se 
debe tratar de manejar para evitar que el grupo pueda entrar en conflictos o simplemente 
desaparecer. Ahora se darán a conocer cuáles son las ventajas y desventajas que posee un 
grupo a la hora de trabajar. 
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1.3.1 Ventajas del trabajo grupal 
 

 Los efectos positivos más importantes que se derivan del trabajo grupal son: 
 

·  Facilitación social: Este concepto proviene de los experimentos realizados por Triplett 
a fines del siglo XIX, quién tras algunos estudios concluyó que los deportistas 
aumentaban considerablemente su rendimiento cuando competían o estaban en 
presencia de otros individuos. Este hallazgo fue denominado “facilitación social” y se 
ha propuesto como una de las ventajas del trabajo en grupo, ya que realizar una tarea 
en conjunto con otras personas llevaría al desarrollo de una excitación que permite 
emitir la conducta deseada de forma más rápida y exacta. 
 
Algunos autores han propuesto que el fenómeno de facilitación social se produce 
debido a una aprehensión a la evaluación, es decir, al temor que se tiene a ser 
evaluado negativamente por otras personas. Por ello, cuando un individuo está en 
presencia de otros, realizará mayores esfuerzos con el fin de ser bien evaluado, 
mantener una imagen positiva de sí mismo ante el resto y por ende continuar 
perteneciendo al grupo. 

 
·  Aumento del esfuerzo, conocimientos y habilidades: Como un grupo está compuesto 

por varios individuos, todos ellos “suman” y por lo tanto juntos obtienen mayores 
conocimientos y habilidades que un individuo por sí solo. Por ejemplo, si un grupo 
debe organizar una fiesta, demorará menos tiempo que si lo hace una persona por sí 
sola, además de considerar que cada miembro del grupo puede tener diferentes 
habilidades que ayuden a completar tal tarea con éxito. 
 

·  Diferentes puntos de vista: En ocasiones los grupos deben resolver problemas donde 
las diferentes opiniones que puedan tener sus miembros son un aporte para encontrar 
soluciones. Un individuo puede aportar con ideas que otros compañeros no habrían 
podido visualizar, permitiendo al grupo ser más creativo y diversificar los caminos de 
acción de acuerdo a su conveniencia. 
 

·  Presión para el cumplimiento de normas: Cuando los grupos se ven enfrentados a 
situaciones críticas donde alguno de sus miembros se desvía de los comportamientos 
esperados, el grupo ejerce la presión necesaria para que esa persona se apegue a las 
normas establecidas y así seguir manteniendo la estabilidad del grupo.  
 

·  Aumento de la productividad: Ya se señaló que los esfuerzos grupales suman y 
permiten obtener mejores resultados. El aumento de la productividad es otra ventaja 
del trabajo grupal, la que se refiere a un aumento de volumen respecto a las tareas 
que el grupo debe realizar. Por ejemplo, si un individuo por sí solo puede fabricar una 
silla en un día, al trabajar en grupo éste podrá conseguir 8 sillas en un día, 
incrementándose por tanto la productividad. 
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1.3.2 Desventajas del trabajo grupal 
 

 El trabajo grupal también puede tener efectos negativos, entre los cuales podemos 
encontrar:  
 

·  Holgazanería social: Según este concepto, las personas cuando están en grupo 
tienden a menos esfuerzos y poseen una menor motivación con respecto al 
cumplimiento de tareas, debido a que la responsabilidad recae en todos los miembros 
del grupo. De esta forma, cada persona siente que si el grupo no cumple con los 
objetivos, la responsabilidad recae en el grupo como conjunto y no en cada individuo 
por separado.  
 
Por otro lado, se ha postulado que las personas realizan menos esfuerzos a la hora de 
trabajar en grupo puesto que los beneficios que se puedan obtener serán para el 
grupo y no a nivel personal.  
 
Baron y Byrne (1998), proponen algunas técnicas para reducir la holgazanería social 
dentro de un grupo. Una de ellas consiste en hacer observable el rendimiento de cada 
uno de los miembros del grupo, de tal manera que si una persona falla, será 
identificada por el resto del grupo. De esta forman se incrementa entonces la 
responsabilidad individual.  
 
Por otro lado, también es posible reducir la holgazanería social aumentando el valor 
percibido de una tarea. Esto se puede lograr expresando a los miembros del grupo los 
beneficios personales que pueden obtener con el trabajo grupal.  
 
Otra técnica consiste en que cada integrante del grupo realice una tarea única, de 
modo que si una persona falla, todo el grupo se ve afectado. Finalmente, cuando 
existe alta cohesión grupal es posible que las personas realicen mayores esfuerzos, 
debido a que se sienten más comprometidos con los objetivos grupales. 

 
·  Dificultad para llegar a consenso: Si bien en un grupo puede haber distintos puntos de 

vista, esto se puede transformar en un efecto negativo si existe tal diversidad de 
opiniones que impide tomar una decisión aceptada por todos los miembros del grupo. 
Sin duda cuando cada persona posee una opinión diferente, se empleará mayor 
cantidad de tiempo en llegar a un acuerdo. 
 

·  Conflictos de poder: Ocurren cuando existen varias personas que deseen ejercer el 
liderazgo de manera simultánea, lo que produce confusiones al interior del grupo e 
incompatibilidad de acciones, ya que lo que una persona establece puede ser muy 
distintos a lo que otra desea hacer. Esto afecta el cumplimiento de las tareas y merma 
la cohesión grupal.  
 

·  Percepción de injusticia: Puede ocurrir que en un grupo se valore el trabajo de sus 
miembros en base a una percepción que puede alejarse de la realidad, es decir, se 
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cree que una persona realizó ciertos aportes al grupo cuando en realidad no fue así. 
Esto provoca la percepción de injusticia por parte de aquellas personas que sienten 
que sus esfuerzos no son valorados dentro del grupo, lo que puede provocar que ésta 
disminuya su motivación y no trabaje con toda su capacidad, afectando la calidad del 
resultado final que el grupo espera.  
 

·  Conformidad social: En ocasiones las personas prefieren adaptarse a las 
disposiciones del grupo con el fin de evitar conflictos o perder la pertenencia grupal, 
siguiendo los lineamientos que le grupo disponga. Esto puede provocar que los 
individuos se guarden ciertas ideas o aportes que si bien pueden ser diferentes, 
pueden resultar importantes para llegar a algunas soluciones.  

 
 Como hemos visto, el trabajo grupal requiere de muchas consideraciones, por lo que 

se debe tener presente que no es posible evitar los conflictos, sino que se debe ser capaz de 
afrontarlos y resolverlos de la mejor manera para que el grupo pueda conseguir sus objetivos 
y sobreviva a través del tiempo. 

 
 A continuación se dará a conocer uno de los procesos más importantes que ocurren al 

interior de los grupos, el cual resulta fundamental para conducir al grupo al éxito o al 
cumplimiento de sus objetivos. 

 
 

CLASE 04 
 

 
2. EL PROCESO DE LIDERAZGO: FUNCIONES, ESTILOS 

 
 

El liderazgo es una de las cualidades más requeridas en el mundo actual, y por tanto 
una de las más estudiadas. Diversos autores se han esforzado por definir y entender el 
liderazgo sin lograr un total consenso en ello, pero sí han concordado en que no existe sólo 
un tipo de liderazgo sino que hay diversos estilos que son más útiles dependiendo de las 
situaciones o el contexto en que se apliquen.  

 
Un líder cumple el rol de guiar al grupo, de establecer normas, reglas, modelos de 

comportamiento, soluciones a distintos problemas. Debe tener la capacidad de mover al 
grupo a obtener un resultado eficaz ante cualquier dificultad que se le presente. 

 
 Así tenemos distintos tipos de líderes, algunos conocidos por sus acciones pacifistas y 
otros por generar guerras. Por ejemplo el Papa Juan Pablo II, Jefe de Estado de la ciudad de 
El Vaticano, fue conocido por su lucha por mejorar las relaciones con otras religiones como el 
judaísmo y el islam y símbolo anticomunista, mientras que Adolfo Hitler, líder de la Alemania 
Nazi, fue conocido por la matanza de millones de judíos. También en Chile tenemos líderes 
conocidos, Felipe Cubillos es un ejemplo contemporáneo, fue el creador del movimiento 
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“Levantemos Chile” encargado de ayudar a quienes se vieron afectados por el terremoto de 
2010 o Camila Vallejo, líder del movimiento estudiantil del 2011. 

 
Todos ellos lograron que las personas se identificaran con sus ideales, con sus 

valores y metas, haciendo que miles o millones de personas apoyaran sus acciones. 
 
Por esto es que a continuación se les presentarán diversas maneras de definir 

liderazgo, sus características y requerimientos para que este sea efectivo y así se logre un 
buen resultado. 

 
 

2.1. Concepto y naturaleza del liderazgo 
 
 El liderazgo es una forma de poder. Los investigadores han centrado sus esfuerzos en 
determinar que es lo primordial al momento de considerar a una persona un líder, y aún más 
importante, que hace que ese líder sea eficaz.  
 

El liderazgo supone una relación entre el líder y sus seguidores, ya que sin seguidores 
no puede haber líderes. Influye en el comportamiento de las personas sin utilizar medios 
coercitivos, sin existir una obligación formal de por medio. Es eficaz cuando satisface las 
necesidades tanto de las personas como del grupo. 

 
 Pero antes de adentrarnos en las características del liderazgo, primero debemos tener 
claro el concepto: 
 

             
 

Este concepto involucra otras variables de carácter tácito, las que nunca están fuera 
de su significado. A continuación describiremos estas variables. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Liderazgo 
 
“Es hacer que la gente actúe y demuestre su verdade ro potencial, 
con el fin de cumplir un objetivo previamente estab lecido” 

Realice ejercicio N° 3 
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2.1.1. Ideas primordiales relacionadas al liderazgo 
 

Como se mencionó anteriormente, dentro del concepto de liderazgo existen diferentes 
variables que se ven involucradas en su desarrollo, y que forman parte de su significado 
tanto de manera explícita o implícita.  

 
 Los diferentes modelos de liderazgo consideran una o más categorías como eje, 
desarrollando su teoría a partir de ella.  A continuación se presentan las principales seis 
categorías. 
 

·  El Poder: En algunas ocasiones se asocia el liderazgo a la jerarquía que ocupa la 
persona dentro del grupo. Según esta perspectiva, mientras más alto sea el puesto 
más poder podrá ejercer, dejando a un lado los rasgos de la persona.  
 

·  El Líder: Las características del líder es una de las áreas más investigadas del 
liderazgo. Gran parte de las teorías y enfoques se centran en los rasgos de la persona 
o en su conducta, minimizando la importancia de otras variables, especialmente la del 
poder. Lo más relevante de esta perspectiva es identificar cómo la conducta del líder 
influencia a los demás.  
 

·  Los seguidores: Las teorías que tienen este concepto como predominante se 
concentran principalmente en las características de las personas que siguen al líder 
más que en el líder en sí mismo. Para estos teóricos la conducta y el tipo de 
seguidores son quienes determinan quien será el que dirige y cómo será su 
desempeño, por tanto su importancia es mayor. Se han definido algunas conductas 
que deben presentar los seguidores para un liderazgo eficaz: 
 
- No competir con el líder por el poder 

 
- Entregar apoyo, ser cumplidores y verdaderos. 
 
- Tener opinión propia, no seguir la corriente de los demás. 
 
- Plantear preguntas que lleven a un análisis del problema 
 
- Prevenir posibles problemas en el trabajo. 
 

·  La influencia: Los estudios que se centran en este concepto han dejado en segundo 
plano las cualidades de los líderes y de sus seguidores, y se han concentrado en el 
vínculo que se establece entre ambas partes. Es decir, el proceso de influencia es lo 
esencial. En este momento es cuando las conductas del líder son relevantes, ya que 
depende de ellas el cómo se desarrollará este proceso. Cada líder utiliza diferentes 
medios para influir en sus seguidores, por ejemplo existe la influencia coercitiva que 
se enfoca en utilizar la fuerza para el cambio de conducta, la influencia basada en la 
manipulación, la cual se caracteriza por distorsionar la realidad haciendo que los 
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seguidores vean sólo lo que el líder quiere, o la influencia basada en la persuasión, es 
decir, emitir un juicio de tal manera que el seguidor se convenza de su valor. 
 

·  La situación: La investigación también ha considerado importante el contexto en donde 
se desarrolla el proceso de liderazgo, considerando que ésta puede afectar la 
conducta que debe tener el líder para obtener los resultados deseados. Por ejemplo, 
Green y Nebeker (1977) estudiaron una situación favorable y otra desfavorable para 
determinar las conductas requeridas en cada caso. Como resultado obtuvieron que en 
un contexto favorable los líderes se concentraron en el desarrollo de las relaciones 
interpersonales, mientras que en un contexto desfavorable los líderes se centraron en 
el logro de la tarea asignada. 
 

·  Surgimiento y eficiencia del líder: Finalmente, otros estudios se han enfocado en las 
situaciones que hacen que surja un líder. Este proceso puede ser formal, es decir que 
un líder sea asignado de antemano, o informal, en el cual el líder surge de manera 
espontánea sin haber sido designada para ello. Por otra parte la eficiencia del líder o 
del grupo también ha sido investigada, y se ha concluido que las características del 
líder son relevantes para obtener un buen resultado. 

 
 

2.2. Estilos y enfoques del liderazgo 
 

A través de los años, distintos autores han elaborado y presentado su visión del 
proceso del liderazgo, cada uno centrándose en una característica predominante, 
desarrollando sus teorías y modelos con ese concepto como eje de comprensión.  

 
Es posible clasificar estas teorías en cuatro tipos de enfoques: enfoque de rasgos, 

enfoque conductual, enfoque de poder e influencia y enfoque situacional.  
 
A continuación describiremos cada uno de ellos, aunque antes definiremos una idea 

que está inserta en todos los enfoques, gozando de mayor o menor importancia pero 
igualmente presente: los estilos de liderazgo. 
 

 
2.2.1. Estilos de Liderazgo 

 
Se entiende por estilo de liderazgo a las acciones que los líderes manifiestan, vistas 

desde la perspectiva de los seguidores o miembros del grupo. Cada estilo refleja las 
convicciones, habilidades y rasgos predominantes del líder, y al mismo tiempo es un 
indicador de la percepción que tiene de sus seguidores. 

 
Existen tres tipos de estilos de liderazgo generales. De ellos se derivan otros más 

específicos pero estos son lo fundamentales: 
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·  Estilo autocrático: El poder se centra en el líder. Todo el trabajo y las decisiones se 
focalizan en su autoridad, encargándose de asignar las tareas y responsabilidades a 
cada persona. Generalmente se le considera negativo, ya que se basa en las 
amenazas y el castigo cuando es extremista, pero puede considerarse positivo cuando 
las órdenes se acompañan de algún tipo de recompensa. 
 

·  Estilo participativo: Aquí se descentraliza la responsabilidad y el poder. Los miembros 
del grupo pueden participar de las decisiones, manteniéndose constantemente 
informados sobre lo que ocurre con los otros integrantes. 
 

·  Estilo permisivo: En este caso los líderes evitan cualquier tipo de compromiso, 
delegando gran parte de las decisiones en los miembros del grupo. Dependen de ellos 
para establecer las metas y solucionar problemas. El énfasis de poder se centra en los 
seguidores. 

 
Otra manera de conceptualizar el estilo de liderazgo es utilizando las ideas de 

consideración y estructura, o también conocidos como orientación a las personas u 
orientación a la tarea.  

 
 La consideración se destaca por la supremacía del apoyo a las personas, interés en 
sus necesidades y el trabajo en equipo. La estructura, por otro lado, resalta el interés en el 
cumplimiento de objetivos, resolución de problemas y mejoramiento de la productividad.  
 

A pesar de que se contraponen no son independientes una de la otra; un líder puede 
poseer ambas cualidades en mayor o menor medida, pues si sólo presentaran una sola 
característica, sea cual fuere, no lograrían obtener resultados óptimos. Si se enfocaran sólo 
en las personas (consideración) el nivel de productividad puede bajar y por tanto no cumplir 
con la tarea, mientras que si sólo se concentra en la tarea (estructura), las personas pueden 
desmotivarse y obtener resultados mediocres. Por esta razón se dice que un líder efectivo es 
el que tiene la capacidad de combinar ambas formas, aunque siempre destacando la llamada 
consideración. 

 
Ahora que ya hemos comprendido el concepto de estilos de liderazgo y sus diferentes 

variantes, nos es posible analizar los distintos Enfoques de liderazgo. 
 
 

2.2.2. Enfoque de los rasgos 
 
En la perspectiva de los rasgos se destacan las aptitudes individuales de las personas. 

En un principio las teorías se centraban en características de la personalidad, como la 
vitalidad, la intuición, pero a medida que las investigaciones avanzaron se cambió el enfoque 
desde rasgos abstractos a unos más específicos que se pueden relacionar directamente a 
las conductas de un buen liderazgo. Esta nueva mirada determinó que algunos rasgos 
aumentaban las probabilidades de obtener éxito en una tarea, pero no lo garantizaban, ya 
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que se descubrió que la importancia de los diferentes rasgos depende mucho del contexto 
y/o situación en que se debe desarrollar.  

 
Por ejemplo, algunos rasgos relevantes en este enfoque son la alta tolerancia a la 

frustración, la confianza en sí mismo, la madurez del sujeto. También se han consensuado 
como relevantes el deseo de dirigir, capacidad analítica, carisma, creatividad, y la flexibilidad. 

 
Por otro lado se considera a la motivación como otro aspecto esencial para la eficacia 

de un líder. Uno de los estudios más importantes es el de McClelland y Boyatzis (1982) que 
identificaron tres tipos de motivaciones relevantes: la necesidad de logro, la necesidad de 
poder y la necesidad de afiliación.  

 
Cuando las personas tienen una alta necesidad de logro disfrutan el cumplir un 

objetivo, especialmente si este es difícil. Cuando tienen una alta necesidad de poder 
disfrutan el influir en los demás y cuando tienen una alta necesidad de afiliación se sienten 
cómodos en actividades sociales y buscan relacionarse con otros. 

. 
Cada autor hace referencia a distintos rasgos que identifican a líderes exitosos, por 

ejemplo Luissier y Achua (2000), mencionan el control, la autoconfianza, la inteligencia, entre 
otros (véase tabla 1) 
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Tabla 1. Rasgos de líderes efectivos según Luissier  y Achua (2000) 
 
 

Rasgo  
 

Definición  

Control  Es capaz de tomar la iniciativa y asumir la 
responsabilidad  de dirigir y coordinar al grupo. 
 

Energía  Entusiasmo, pasión por la tarea, tolerancia a la 
frustración. 
 

Autoconfianza  Seguridad en sí mismo y en sus ideas. 
 

Locus de control 
interno 
 

Capacidad de comprender y aceptar que nuestra 
conducta tiene directa influencia en los resultados del 
grupo y en nuestro rendimiento.  
 

Estabilidad  
 

Control emocional, seguridad. Capacidad de reconocer 
nuestras fortalezas y debilidades, para así utilizarlas en 
el momento más conveniente. 
 

Integridad  Honradez. Fiabilidad de sus resultados. Ausencia de 
manipulación de sus seguidores. 
 

Inteligencia  Capacidad de pensar y analizar de manera crítica los 
problemas, para así tomar decisiones acorde a lo real. 
 

Flexibilidad  Capacidad de adaptación 
 

Sensibilidad social  Interés por las personas. Empatía. Interés por lo que 
sucede en sus seguidores. 
 

 
 
 

 También existe otra línea de investigación centrada más que en los rasgos en los 
comportamientos del líder. Según este planteamiento, existen ciertos comportamientos que 
obligan a la persona a poner en práctica diferentes atributos para obtener un resultado 
exitoso en su tarea. 
 
 Visto desde este ángulo los rasgos son el poder latente, mientras que las conductas 
son la aplicación de esa cualidad, son la evidencia de la presencia del rasgo.  
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 Los comportamientos se clasifican en habilidades técnicas, habilidades humanas y 
habilidades conceptuales. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

En términos generales, el enfoque de los rasgos predominó en los primeros años de 
investigación del liderazgo. Sólo está retomando su importancia ahora que se ha avanzado 
en la evaluación de la personalidad, ya que gracias a eso se puede concluir que los rasgos 
tienen el potencial para explicar por qué algunas personas buscan y tienen éxito en un rol de 
líder. 
 
 

CLASE 05 
 

 
2.2.3. Enfoque conductual 

 
En este enfoque es prioritario lo que “hacen” los líderes y la relación que existe entre 

esa conducta y sus resultados.  
 
Existen dos líneas de investigación sobre la conducta: a) clasificación de las 

conductas en taxonomías y b) la identificación de las conductas relacionadas a un liderazgo 
efectivo. Dentro de los estudios realizados están los de la Universidad Estatal de Ohio, que 
revelaron dos tipos independientes de orientación del líder, hacia la tarea (estructura de 
iniciación) o hacia las personas (estructura de consideración), creando el Cuestionario 

Habilidad técnica 
Es la capacidad que muestra la persona en cualquier 
tipo de proceso o trabajo. Por ejemplo los ingenieros, 
contadores, informáticos tienen esta habilidad muy 
desarrollada. Esto es relevante a nivel operativo, pero 
va perdiendo su importancia a medida que las 
responsabilidades de liderazgo aumentan.  

Habilidad humana Es la capacidad de trabajar en equipo, de potenciar 
las relaciones con otros y comprender los procesos 
de las personas y del grupo. Los psicólogos y 
asistentes sociales son un ejemplo de esta habilidad. 

Habilidad conceptual 
Es la habilidad para relacionar e identificar 
problemas. Capacidad de análisis y de abstracción 
son relevantes para realizar modelos o mapas 
conceptuales. Es muy importante en puestos 
administrativos. 
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Descriptivo de la Conducta del Líder, que se transformó en uno de los más importantes hitos 
en el estudio del liderazgo. 

 
Esta división en dos categorías de conducta, resultaron ser un buen punto de inicio 

para las siguientes investigaciones.  Autores como Yukl, Wall y Lepsinger (1990) propusieron 
una taxonomía de once conductas generales, dividido a su vez en cuatro categorías, 
destacando que su importancia varía dependiendo del contexto. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Al mismo tiempo, gran parte de las investigaciones se han centrado en encontrar 
conductas individuales que caractericen a un líder efectivo, pero no se han detenido ha 
analizar como es que estas conductas son utilizadas, cuales son los patrones o esquemas 
que siguen los líderes que son eficientes. Las conductas no se presentan de manera 
independiente sino que interactúan unas con otras, formando redes complejas de 
comportamiento que puede ser la explicación la eficiencia del líder. 

 
A partir de esta observación es que la importancia de este patrón o proceso ha 

aumentado, dando pie a un nuevo enfoque de estudio del liderazgo: el de poder e influencia. 
 
 
 
 
 

Dar-Buscar información 
·  Información 
·  Clarificación 
·  Supervisión 

Tomar decisiones ·  Solución de problemas 
·  Planificación y organización 
·  Consulta y delegación 

Influir en las personas ·  Motivación 
·  Reconocimiento y recompensa 

Establecer relaciones ·  Gestión de conflictos y formación de equipos. 
·  Trabajo en red. 
·  Apoyo. 
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2.2.4. Enfoque de poder e influencia 
 

El Poder es un concepto que adquiere gran relevancia en este enfoque. El líder no 
sólo influye en los miembros del grupo, sino que también en personas externas y en sus 
superiores.  Para lograr entender mejor este enfoque, primero se deben identificar los tipos 
de poder más conocidos, cómo estos se relacionan y reconocer la influencia que tiene en los 
otros. 
 

French y Raven (1960) propusieron cinco tipos de poder que caracterizan a un líder 
efectivo: Poder de recompensa, se ofrece un incentivo para lograr la conducta requerida, 
Poder coercitivo, se recurre a las amenazas o al castigo para influir en el otro, Poder legítimo, 
la persona cree que el poder válido lo otorga una persona superior a él, generalmente 
representado por un jefe, Poder de experto, que lo da la experiencia de la persona en 
determinados temas y el Poder de referencia que se manifiesta en la admiración de una 
persona por otra, ya que el otro tiene las cualidades que se quiere tener.  
 
 Los líderes efectivos logran una combinación de estos tipos de poder, logrando un 
equilibrio, o la disminución de las diferencias entre el líder y su seguidor. 
 
 Por otra parte, Dansereau, Graen y Haga (1975) propusieron una teoría basada en las 
influencias recíprocas entre el líder y su seguidor. Realizan una diferencia entre los miembros 
del grupo basándose en sus habilidades, autoconfianza y motivación. Ellos pertenecen a lo 
que ellos denominan “grupo interno”, y son los encargados de las tareas que implican mayor 
responsabilidad  e importancia. Quienes no pertenecen a este grupo se encargan de las 
tareas comunes y mantienen una relación más distante con el líder. Por lo tanto, el grado de 
influencia mutua dependerá de si las personas pertenecen o no al grupo interno. Ellos tienen 
mayor influencia en el líder y viceversa.  
 
 Sin embargo, esta teoría nunca ha logrado aclarar el impacto que esto puede tener en 
los otros miembros del grupo, ya que una diferenciación más explícita de si la persona 
pertenece o no al grupo interno puede generar resentimiento y desconfianza. 
 

Considerando todos los datos expuestos se puede decir que el concepto de influencia 
esta directamente relacionado al poder. Se le considera un puente, un camino que une el 
poder con la conducta. La elección de una táctica de influencia puede resultar esencial al 
momento de querer obtener buenos resultados, pero se debe tener en cuenta que el impacto 
del tipo de influencia escogido dependerá de la situación, de la relación entre ambas partes y 
la importancia percibida de la petición. A continuación se mostrarán algunos ejemplos de 
tácticas de influencia del líder. 
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Tabla 2. Tácticas de influencia por Yukl (1994) 
 
 

Persuasión racional La persona usa la lógica y evidencias reales para 
convencer a los otros. 
 

Atracción sugerida La persona propone su idea destacando su relevancia, 
despertando el interés en los demás por seguirlo. 
 

Consulta La persona busca la participación de los otros en la 
planificación de la actividad. 
 

Congraciamiento La persona usa la aprobación para sensibilizar al otro y 
posteriormente pedir el favor 
 

Atracción personal La persona hace uso de la lealtad que le profesan para 
que hagan lo que se les pide 
 

Intercambio La persona ofrece algo a cambio de un buen 
comportamiento o resultado, o a cambio de ayuda para 
hacer una tarea. 
 

Tácticas de coalición La persona busca unirse con otros para conseguir su 
objetivo. 
 

Tácticas de legitimación La persona valida su decisión acudiendo a su autoridad 
o verificando que no se contrapone a las reglas o leyes 
disponibles. 
 

Presión La persona usa amenazas o recordatorios constantes 
para que se haga lo que él quiere. 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

Realice ejercicio N° 4 
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2.2.4. Enfoque situacional. 

 
El enfoque situacional, tal y como dice su nombre, tiene como eje de desarrollo el 

contexto, en los cuales se clasifica el tipo de trabajo a realizar, la autoridad que tiene el líder, 
el comportamiento de los miembros del grupo, entre otros elementos.  
 
 Diversos autores han desarrollado sus modelos de liderazgo basándose en esta idea; 
modelos que presentaremos a continuación. 
 

1) Modelo de contingencia de Fred Fiedler: Se basa en la diferenciación entre orientación 
a la tarea u orientación a las personas, y plantea que el estilo más acorde a aplicar 
depende de si la situación es favorable, desfavorable, o intermedia para el líder. 
Fiedler concluyó que la interacción entre la orientación de las personas y tres variables 
(influencia, la naturaleza de la tarea y la posición de poder) determinaba la efectividad 
del líder. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Al combinar estas tres variables con el estilo de liderazgo Fiedler determinó que el 
líder que tiene mayor orientación a las personas es quien tiene más éxito cuando se 
deben resolver situaciones que están en una etapa intermedia (ni favorable ni 
desfavorable), ya que la ambigüedad de la situación requiere apoyo del líder y una 
mejor relación con los integrantes del grupo. En el caso de situaciones muy favorables 
o muy desfavorables para el líder, la orientación a la tarea parece el más efectivo, 
pues es más probable que las personas prefieran un ambiente estructurado para 
desempeñarse. 
 

Influencia 
Es importante para generar confianza, lealtad en las 
personas, por lo tanto mayor compromiso con la 
tarea. 

Naturaleza de la tarea Es un indicador para que el líder muestre su 
capacidad para estructurar, definir y distribuir los 
roles entre los miembros del grupo. 

Posición de poder Indica la facultad de castigo y recompensa que tiene 
el líder sobre las personas. 
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Por esta razón la eficiencia del líder dependerá de si este es capaz de acomodar su 
estilo de liderazgo a la situación que atraviese el grupo. Si es capaz de hacer eso, 
puede llamarse que es un líder eficaz. 

 
2) Modelo situacional de Hersey y Blanchard o Modelo de Ciclo de Vida: A diferencia de 

la idea de Fiedler, este modelo se desarrolla principalmente en torno a las 
características de los seguidores y no de si la situación es favorable o desfavorable. 
Para Paul Hersey y Kenneth Blanchard los seguidores son quienes determinan que 
estilo de liderazgo es apropiado para lograr que el líder y el grupo cumplan el objetivo.  

 
Este modelo realiza una combinación entre el nivel de desarrollo que tiene la persona, 
ya sea técnico (habilidad, conocimiento) o personal (compromiso, motivación), y las ya 
conocidas dimensiones de orientación a la persona o la tarea, dando origen a cuatro 
estilos de liderazgos: Dirección, Persuasión, Participación y Delegación.  
 
El siguiente cuadro presenta la combinación entre ambas variables: 
 
 
 Tabla 3. Tipos de liderazgo situacional en combinac ión al nivel de desarrollo de 
la persona. 
 

Nivel de desarrollo  Estilo de liderazgo  
 

Bajo nivel técnico y bajo nivel 
personal 

De Dirección, orientado a la tarea, para que la 
persona aprenda lo que debe hacer. 
 

Bajo nivel técnico y alto nivel 
personal 

De Persuasión. Combinación entre la tarea y 
personas. Se debe velar por el cumplimiento de la 
meta, y al mismo tiempo comenzar a desarrollar la 
confianza de la persona. 
 

Alto nivel técnico y bajo nivel 
personal 

De Participación. Cobra mayor relevancia la 
motivación, las relaciones interpersonales. La 
persona conoce lo que debe hacer y necesita un 
mínimo de control.  
 

Alto nivel técnico y alto nivel 
personal 

De Delegación. No se  enfoca en las relaciones ni 
tampoco en la tarea de forma específica. La 
persona ya conoce la tarea y no es necesaria la 
vigilancia para saber si hace bien su trabajo. La 
persona obtiene autonomía, responsabilidad e 
implicación en la toma de decisiones. 

En conclusión, a medida que aumenta el nivel de desarrollo de la persona, el líder 
debe disminuir su interés por la tarea y aumentar su interés por las personas. 
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3) Modelo Ruta-Meta: Esta teoría diseñada por Robert House (1971) valora 

principalmente el esfuerzo y la motivación. Plantea que la función del líder es otorgar 
estructura, respaldo y recompensas a los miembros del grupo, lo que implica crear 
una ruta y una meta claras. Por esto los líderes deben ser capaces de identificar las 
necesidades de las personas, proponer metas adecuadas y relacionar el rendimiento 
con las compensaciones correspondientes. También es el encargado de eliminar 
cualquier cosa que entorpezca el desempeño de la persona. 
 
Este modelo contiene cinco conceptos claves a considerar: la ruta, la meta, el estilo de 
liderazgo, el contexto y las características de la persona. 

 
a) La ruta: Son los pasos a seguir para el cumplimiento de la meta. Estos pasos no 

dependen sólo de la meta establecida, sino también del estilo de liderazgo de la 
persona, ya que el líder debe encargarse de despejar el camino para que la meta se 
pueda cumplir. Esto implica que el líder debe otorgar apoyo en las tareas, como por 
ejemplo fijar un presupuesto, hacer negociaciones previas, y también debe entregar 
apoyo psicológico, enfocándose en estimular a las personas, ya sea con 
recompensas, conversaciones motivacionales, etc. 

 
b) La meta: Es esencial. Es el referente a seguir para así elegir cuál es la ruta más 

adecuada para lograr el objetivo. Los miembros del grupo necesitan estar seguros de 
que la meta es importante para sentirse motivados y esforzarse. El establecimiento 
claro de los propósitos a cumplir es primordial para que se logre un trabajo exitoso. 

 
c) Estilo de liderazgo: Según este modelo lo importante es que el líder sea capaz de 

mostrar una manera de hacer las cosas (ruta) y el objetivo a cumplir (meta) para que 
el trabajo sea efectivo. O sea indicar qué hacer y cómo hacerlo. Para ello los líderes 
deben decidir que estilo usar con cada persona. House establece cuatro opciones: 
 
 
- Liderazgo directivo: se asignan las tareas y los lineamientos a seguir. 
 
- Liderazgo de apoyo: muestra interés por la persona en sí, por su bienestar. 
 
- Liderazgo participativo: Les pide ideas y sugerencias con respecto a la tarea, pues  
comienza la necesidad de la persona de involucrarse en las decisiones. 
 
- Liderazgo orientado al logro: el líder sólo fija las metas y deja a la persona trabajar 
con su propio método. Incentiva el cumplimiento de metas y les transmite seguridad. 

 
d) Contexto: El líder debe ser capaz de identificar si la tarea está estructurada 

adecuadamente, si el sistema de autoridad es más compatible con un estilo directivo o 
participativo, y si el grupo es capaz de ofrecer estimulación a la persona. 
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e) Características de la persona: El líder debe reconocer si el miembro del grupo necesita 
más un refuerzo externo (recompensa) o interno (posibilitar el logro de sus propios 
objetivos). También identificar si la persona esta dispuesta a aceptar la influencia de 
otros, y si la persona tiene conciencia de su capacidad para realizar la tarea. Cada 
una de estas variables requieren de un estilo de liderazgo distinto  

 
 

Estos tres modelos representan el enfoque situacional, cada uno considerando 
distintos aspectos pero todos igualmente importantes. 
 

 
2.3 Puntos de convergencia de los enfoques 

 
A pesar de las diferencias que presentan un enfoque de otro, todos coinciden en 

algunos puntos que son esenciales para el desarrollo de un buen liderazgo. Yukl (1994) 
identificó tres aspectos recurrentes: 
 

·  Influencia y motivación: La influencia es esencial dentro del concepto de liderazgo. 
Está muy ligada a la idea de motivación, ya que los líderes que resultan más eficaces 
son quienes son capaces de motivar, incentivar y transmitir el valor de la tarea a los 
miembros del grupo, aumentando así el compromiso por desarrollarla bien. La 
motivación adquiere mayor importancia cuando la tarea es rutinaria, cuando no 
involucra mayores cambios, a diferencia de si la tarea es novedosa, ya que esta de 
por sí es motivante. En cuanto a la influencia, se ha concluido que las personas que 
tienen mayor necesidad de poder y gran autoconfianza, tienen más posibilidades de 
lograr una influencia concreta en los otros. 
 

·  La importancia de mantener relaciones eficientes: Las buenas relaciones con los 
miembros del grupo ayuda a mantener la cooperación y el interés en la tarea, 
especialmente si se les muestra confianza y seguridad. Diferentes estudios han 
concluido que las personas están más satisfechas, muestran mejor desempeño, y 
poner mayor esfuerzo en la tarea cuando el líder expresa preocupación por sus 
necesidades y sentimientos, especialmente si están en una situación estresante o 
difícil. 
 

·  La importancia de la toma de decisiones: Rara vez los líderes toman decisiones 
importantes cuando se trata de metas a corto plazo, sino que las decisiones las toman 
pensando en una meta a largo plazo. La única excepción es cuando se presenta algún 
problema puntual, pero generalmente no requiere de una decisión muy relevante. Por 
esto cuando las personas son capaces de desarrollar una estrategia funcional 
obtienen un mayor estatus, poder y reputación frente a los demás, ya que demuestran 
haber sido capaces de tomar decisiones adecuadas en el momento adecuado. 
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CLASE 06 
 
 

2.4. Tipos de liderazgo 
 

En este apartado presentaremos y analizaremos tres conceptos que están 
íntimamente relacionados, pero que también se les puede entender como tres tipos de 
liderazgo estudiados por la psicología social: Liderazgo Transaccional, Liderazgo 
Transformacional y Liderazgo Carismático. 

 
  

2.4.1. Liderazgo Transaccional 
 

El liderazgo transaccional se entiende, tal y como su nombre lo dice, como un 
intercambio de recompensas que existe entre el líder y su seguidor. 

 
 Este tipo de relación se entiende como un convenio, un acuerdo entre ambas partes 
en el cual el líder se encarga de apoyar, recompensar e incentivar al seguidor mediante 
compensaciones concretas, como un aumento de sueldo, o abstractas, por ejemplo el 
reconocimiento público, el prestigio. Lo que debe hacer el seguidor es cumplir con los 
objetivos comunes del grupo. 
 
 Según Hollander (1971) el liderazgo como transacción se basa en el líder como un 
“agente de influencia” que se comunica con sus seguidores los que pueden reaccionar de 
diferentes maneras. El líder debe procurar conocer qué motiva a cada persona, y los 
seguidores deben conocer cuáles son las características del líder y qué es lo que lo motiva 
para lograr el objetivo.  Por esto mismo es que no es válido estudiar sólo al líder, sino que 
también se debe considerar a sus partidarios y los tipos de intercambios que se originan.  
 
 Existen cuatro componentes elementales del liderazgo transaccional: 
 

·  Recompensa contingente: Refuerza a sus seguidores después de haber cumplido 
sus objetivos. Promete premios y reconocimientos por el buen desempeño. 
Generalmente se utiliza cuando la tarea no está logrando lo que la planificación ha 
determinado como correcto. 
 

·  Dirección por excepción pasiva: Se espera que se presente el problema o los 
errores para aplicar las medidas necesarias de corrección. 
 

·  Dirección por excepción activa: Observa los errores comparándolos con la 
planificación establecida, y aplica sanciones si es necesario. Busca las fallas para 
corregirlas. 

 
·  Laissez Faire: Evita tomar decisiones, y deja todo en mano de sus seguidores. 

Evita tomar decisiones. 
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2.4.2 Liderazgo Transformacional 
 

Es el proceso de influencia que se utiliza para innovar, ya sea en un grupo formal, 
como lo es una organización, o un grupo informal, como un gran grupo de amigos. Implica 
directamente la influencia en los miembros del grupo, pero no para que lo sigan, sino para 
que se transformen en nuevos líderes del proceso de cambio. 

 
Los líderes deben encargarse de transformar a sus seguidores, hacer que tomen 

conciencia sobre la realidad y su entorno, con el fin que se comprometan y den todo su 
esfuerzo en cambiar y mejorar la situación. Por esto se ha considerado que el liderazgo 
transformacional se asocia a la efectividad del líder y a la eficiencia del grupo. 
 

Según Bass (1998), los líderes transformacionales se comportan acorde a lo que 
quieren obtener, es decir, dan ejemplo de cambio. Menciona cuatro componentes básicos: 
 

·  Influencia idealizada: Como se dijo anteriormente, se comportan acorde a lo que 
exigen. Son modelos a seguir. 
 

·  Motivación inspiracional: Este comportamiento inspira y motiva a los otros miembros 
del grupo a la aceptación de una necesidad de cambio y a su realización. 
 

·  Estimulación intelectual: Inician la estimulación de su creatividad e iniciativa para 
lograr el cambio. Fomenta el análisis y la resolución de problemas vista desde otra 
perspectiva. 
 

·  Consideración individualizada: Prestan atención a las necesidades del individuo, para 
fomentar su motivación acorde a lo que ha observado necesita la persona para 
trabajar en el cambio. Se convierte en un tutor. 

 
La escala de liderazgo “Cuestionario multifactorial de Liderazgo” evalúa estos 

componentes, apoyando su validez.  
 
 

2.4.3. Liderazgo Carismático. 
 

Un líder carismático tiene la habilidad de persuadir y motivar emocionalmente. Se les 
llama también líderes visionarios, pues pueden ver y analizar el futuro del grupo o de la 
situación desde una nueva perspectiva. Según Conger (1989) los líderes carismáticos son 
“creadores de significados”. 
 

House (1977) menciona que los líderes carismáticos poseen rasgos específicos, por 
ejemplo alta necesidad de poder, gran autoconfianza y seguridad en sus ideales. 
 
 Algunas conductas que representan a un líder carismático son: 
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·  Mantienen la confianza del seguidor manejando su propio comportamiento. 
·  Crean una visión de las cosas de tal manera que logran implicar al seguidor en la 

tarea, mediante metas ideológicas. 
·  Anuncian altas expectativas con respecto al cambio. 
·  Dan a conocer su confianza en sus seguidores para lograr ese objetivo. 

 
Por otro lado, Hogan Raskin y Fazzini (1990) mencionan que el líder carismático tiene 

otro lado latente: ocultan un desajuste a la realidad el que queda en evidencia cuando el líder 
fracasa en su tarea. Hitler es un buen ejemplo de ello. Durante su época de gobierno fue 
considerado un héroe por sus seguidores y actualmente es considerado como uno de los 
hombres que ha causado mayor daño en la historia, logrando que se desencadenara la 
Segunda Guerra Mundial. 
 

Conger (1989) menciona algunas características que pueden presentar los líderes 
carismáticos negativos:  

 
·  Sus proyectos se basan en el auto-vanagloramiento y no tanto en la realidad existente, 

por lo que no consideran las opiniones ni las evidencias que puedan ir en contra de su 
ideal. 

·  Son capaces de dedicar tiempo a exponer sus ideas, pero no a apoyar a sus 
seguidores en la buena práctica de su proyecto. 

·  No logran crear un líder que puede sucederlos en la tarea que ha iniciado. 
 

Hasta ahora hemos presentado estos tres tipos de liderazgo de manera 
independiente, pero también se pueden evaluar como un conjunto.  

 
Es posible entender el Liderazgo carismático como una rama del liderazgo 

transformacional, ya que ambos se concentran en el cambio, en crear una nueva visión de 
trabajo y de ideales. La diferencia está en que el liderazgo transformacional se enfoca en 
resaltar el proceso del grupo al momento de realizar y trabajar en la transformación, mientras 
que la teoría del liderazgo carismático se centra en destacar las cualidades de los líderes que 
provocan el cambio.  

 
Por otro lado el liderazgo transaccional también se puede entender como un 

componente  del liderazgo transformacional, pues para que exista un cambio se necesita de 
una relación líder- seguidor en la que ambos se vean recompensados. 

 
Y finalmente ¿Cuáles son las características de un liderazgo efectivo? 

 
Como se ha podido ver en todo el capítulo, la efectividad del líder depende de muchas 

variantes: sus seguidores, el contexto, como utiliza su poder y su influencia para cumplir al 
meta, si son orientados a la tarea o a las personas, entre muchas otras características. 

 
Por tanto la siguiente propuesta trata de ser conciliatoria, ya que logra integrar las 

prácticas de un liderazgo efectivo considerando los diferentes enfoques y estilos: 
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(Kouzes/Posner “The leadership Challenge) 
 
 

CLASE 12 
 

 
 

3. PERSPECTIVAS APLICADAS A LA INFLUENCIA SOCIAL 
 
 

Durante la Unidad III hemos revisado el concepto de grupo y todo lo que ello implica. 
Hemos analizado los tipos de grupos, los fenómenos que ocurren en ellos como lo es la 
aplicación de normas, la cohesión del grupo, el nacimiento del liderazgo, entre otros. Pero al 
momento de estudiar más a fondo el concepto es posible concluir que el término de 
influencia es esencial y está a la base de todo. Como se ha mencionado a lo largo del texto, 
la influencia social es el cómo las personas afectan el comportamiento de los otros. Es un 
proceso que ocurre a diario y muy necesario, que nos permite diagnosticar la situación y 
crear una estrategia de intervención para guiar el comportamiento de la persona hacia lo que 
se quiere lograr. Cómo si no educaríamos a nuestros hijos, nos organizaríamos, nos 
relacionaríamos con los otros si no es por medio de la influencia. Lo importante es aplicar 

Provoca cambios 
Busca oportunidades de cambio, de crecimiento e 
innovación. 
Toma riesgos, experimenta. 

Inspira visión 
compartida 

Establece una visión de futuro 
Une a otros a esta visión a través de sus valores e 
ideales. 

Deja actuar a otros 
Genera confianza y colaboración 
Empodera a la gente, les da libertad de decisión  

Muestra el cambio 
Da el ejemplo 
Obtiene pequeños triunfos que permiten generar 
compromiso de los seguidores. 

Motiva desde el corazón 
Reconoce logros individuales 
Celebra los logros del equipo. 

Realice Ejercicio N°5 
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este concepto de tal manera que sea beneficioso tanto para nosotros como para quienes nos 
rodean.  

 
En esta última parte revisaremos dos tipos de aplicación de la influencia en la 

actualidad, por medio de la psicología ambiental y la psicología política. También 
mencionaremos algunas propuestas emergentes, por ejemplo la psicología económica y la 
psicología organizacional en el ámbito de calidad de vida. 

 
 

3.1. Psicología Ambiental 
 

La psicología ambiental es relativamente nueva en su desarrollo. Ha cobrado 
importancia especialmente estos últimos 40 años con los fuertes cambios climáticos, 
obligando a que las personas se adapten a una nueva organización del entorno. Nuestra 
sociedad va avanzando a pasos agigantados y estas transformaciones ambientales se van 
haciendo cada vez más evidentes.  

 
La psicología ambiental trata de aportar haciendo que esta metamorfosis mundial no 

se convierta en una crisis, sino en una oportunidad de crear consciencia y de desarrollar la 
innovación en las personas. 

 
Pero en resumen, ¿qué es la psicología ambiental? 

 

             
 

El campo de la psicología ambiental es bastante amplio. Va desde el análisis de  
nuestro entorno básico, como lo es nuestra casa, hasta el entorno macro, como lo es nuestra 
ciudad o país. Esto a nivel de lugares. En el ámbito de los procesos psicológicos va desde 
responsabilidad o consciencia ecológica a la regulación de nuestra intimidad. 

 
Mencionaremos de forma breve algunos enfoques teóricos de la psicología ambiental: 
 
a) El interaccionismo de Lewin y modelo transaccional de Bandura (1978) 
b) La ecología del desarrollo humano de Brofenbrenner (1987)  
c) la ecología social de Moos (1976) 

 
En el modelo de Lewin, el comportamiento es función de la interacción que existe 

entre las características de las personas y del ambiente (influencia unidireccional). Otros 
autores han tomado como base el concepto de Lewin, asignándoles un rol más o menos 
pasivo a la persona. Por ejemplo Holahan (1980) enfatiza el proceso activo de la creación y 

Psicología Ambiental 
 

Es el estudio del comportamiento humano en relación  a la 
interacción que existe con el  medio ambiente . 
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de adaptación que tienen las personas al interactuar con el ambiente, mientras que para 
Stokols (1976) el proceso de interacción implicaba distintas fases activas y pasivas. Albert 
Bandura (1978) por su lado, criticó el concepto de interacción unidireccional y propuso un 
modelo multidireccional en el que los procesos conductuales, procesos psicológicos y 
ambiente, se influencian de manera igualitaria. A esto se le llama determinismo tríadico. 
 

Por otro lado la ecología del desarrollo humano de Brofenbrenner (1987), plantea que 
la persona tiene una idea cambiante con respecto al ambiente y a la relación que tiene con 
él, así como también va desarrollando su capacidad para descubrir, conservar o modificar el 
ambiente. Nuestro comportamiento varía adecuándose a las normas de los lugares en los 
que nos movemos. 
 

Finalmente tenemos la teoría de la ecología social de Moos (1976), que se enfoca en 
el individuo, en como los ambientes físicos y sociales impactan en él, a diferencia de la 
ecología humana que resaltaba el rol de las comunidades. Según su postura, siempre se 
debe ver el ambiente físico primero, y después preocuparse por lo social. 

 
Como podemos ver el área de análisis es muy grande y las posturas muy variadas, y a 

pesar de que se puede pensar que estas teorías son aplicables sólo a nivel global, también 
son aplicables a nivel más íntimo, como por ejemplo en nuestra conducta cuando la casa 
está en desorden o cuando nuestro pasaje está sucio. Siempre querremos intervenir en 
nuestro ambiente, independiente del tamaño que este tenga y el ambiente influirá en lo que 
nosotros queremos o no queremos hacer. Tomando el mismo ejemplo, lo común es que si 
nuestra casa está desordenada querremos limpiarla y si está ordenada querremos mantener 
el orden. 

 
Pero por ahora nos enfocaremos en un tema bastante contingente: el cambio 

climático. Las personas están confirmando que al cambiar su entorno también ellos se ven 
en la obligación de modificar su actitud y su forma de vida. Por ejemplo se están produciendo 
desplazamientos o migraciones, cambios en los destinos turísticos, mayores índices de 
estrés, mayor énfasis por parte de las autoridad en desarrollar conductas de prevención, un 
aumento del pensamiento alarmista, entre otras cosas. 

 
Por último debemos mencionar que el ambiente también impacta en el tipo de 

arquitectura que se desarrolle. Ahora, por ejemplo, es esencial diseñar nuestro hábitat 
considerando que debemos proteger y preservar lo más posible la naturaleza, utilizar 
materiales biodegradables por ejemplo, cosa que hace un par de años o siglos eso no era 
tan relevante. 

 
Considerando esto cobra sentido la observación de Josep Muntañola, arquitecto y 

docente de la Universidad de Cataluña, quién dijo: “si bien siempre ha existido una cierta 
soberbia por parte de los arquitectos de sus conocimientos, sin citar casi nunca las fuentes 
de sus conceptos, o idealizando estas fuentes en otros arquitectos y pocas veces en otras 
profesiones” (1989). Esto es una clara insinuación y reconocimiento de que el estudio del 
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pensamiento y del comportamiento de las personas incide en cómo diseñamos nuestros 
entorno, nuestro hábitat. 

 
  

3.2. Psicología Política 
 

Mientras que en la psicología ambiental, lo básico es influir en el comportamiento de la 
persona para que cuide el ambiente (por lo menos eso es lo más importante en la 
actualidad), en la psicología política lo principal es lograr influir en el voto de la persona. 

 
Derivada de la psicología social, la psicología política se enfoca en el pensamiento de 

las personas con respecto a como se debe gobernar, qué características debe tener quien 
esté en el poder, considerando la situación actual del país, de la ciudad o de donde se esté 
eligiendo a una persona. (Por ejemplo un presidente de curso, líder de sindicato) 

 

             
 

Para tener una idea más clara de la Psicología política se debe tener clara el concepto 
de Política. Esta se entiende como “doctrina u opinión referente al gobierno de los Estados”. 

 
La idea original de un psicólogo político es obtener el conocimiento necesario para 

entregar a quienes se postulan y a quienes deben escoger para que lo hagan de manera 
coherente. Deben analizar el contexto, los grupos que se forman, sus necesidades, qué es lo 
que se espera de quién vaya a gobernar y legislar. Se podría decir que más que una doctrina 
es un puente, un medio de conexión entre los legisladores y el pueblo. Por tanto está muy 
relacionada al marketing, ya que por medio de él es que se transmite la información, se 
transmiten los conocimientos con respecto al funcionamiento del ser humano, de su 
pensamiento, detectar cuáles son los medios de comunicación más efectivos, etc. 

 
La Psicología Política como tal parte en los años 70, pero en realidad sus aportes a la 

política viene desde mucho antes. Han tenido que analizar las situaciones gubernamentales 
y tratar de equilibrar lo que sucede en el pueblo con lo que hace el gobierno. Por ejemplo, 
cuando fue el movimiento estudiantil un psicólogo político debe estudiar las urgencias de las 
personas, el origen de ellas y cuales podrían ser las posibles soluciones. Por esta razón es 
una rama de la psicología social, ya que sus aportes tienen que partir de la base de saber 
qué es lo que ocurre en la sociedad y el contexto en el que ocurre. Pero para poder hacerlo 
también se debe tener conocimiento de las leyes, de cómo funcionan y cómo se aplican. 
Debe tener conocimiento del comportamiento político, de las personas que influyen en la 
comunidad, que ordenan y  regulan la sociedad, que manejan los recursos y los distribuyen. 

 

Psicología Política 
 

“Es el conocimiento de los medios que permite gober nar de forma 
útil a los pueblos” (Le Bon, 1910) 
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3.3. Perspectivas emergentes 
 

Hasta ahora hemos analizado dos nuevas corrientes que tienen como base el 
concepto de influencia, pero también existen muchas otras. Por ejemplo tenemos la 
Psicología del Consumidor, la Psicología Económica, la Psicología del Deporte, la Psicología 
Organizacional, la Psicología Animal, y así podríamos seguir nombrando muchas más.  

 
Aquí sólo describiremos dos más, que también son significativas en la vida cotidiana 

 
 

3.3.1. Psicología económica 
 

La psicología económica no es nueva, de hecho sus raíces datan de 1871 cuando Karl 
Menger defendió la nueva necesidad de analizar los procesos psicológicos e introducirlos en 
los conceptos económicos.  Pero a pesar de ser una rama antigua está muy vigente gracias 
a la psicología del consumidor, la cual es cada vez más importante. Después de un tiempo 
sin ser tan relevante ahora la psicología del consumidor es importantísima, considerando 
como ha aumentado el nivel de competencia al momento de comprar y consumir los 
productos. La psicología económica es su base. 

 
Reynaud (1964) dice que la psicología económica “trata de cuestiones relacionadas al 

comportamiento, planteadas por la distribución onerosa de los recursos de la producción, el 
intercambio y el consumo. Utiliza nociones y métodos de la psicología, de la psicología social 
y de la economía, que sintetiza y supera descubriendo conceptos y métodos originales” 

   
La psicología económica esta tan ligada al concepto de economía y a sus ideas 

básicas, como lo son precios, distribución, sueldos, trabajos, que es muy difícil determinar 
donde empieza y termina la otra. Se dice que donde existe una conducta económica estará 
presente la psicología económica. Pero entonces,  

 
¿Qué es la psicología económica si es tan difícil diferenciarlas? 
 

Se podría decir que es el la preocupación de ambas ramas (economía y psicología) 
por interpretar la conducta social sobre la economía y de cómo el sistema económico en el 
que nos desenvolvemos diariamente afecta el comportamiento de la sociedad. Es una 
disciplina que pretende generar conocimientos científicos, generando modelos y teorías a 
seguir. 
 
Pero ahora surge una nueva pregunta para tener claridad sobre la psicología económica: 

 
¿A qué le llamamos conducta económica? 

 
Le llamamos conducta económica al comportamiento social relacionado con el 

consumo, los conflictos que siempre están presentes sobre la distribución de los bienes, el 
dinero y las recompensas económicas y con las decisiones con respecto a nuestro trabajo. 
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Por ejemplo en muchas ocasiones hemos pensado en cambiar de trabajo debido a que en 
otros lugares el sueldo es mejor y esto nos permitiría mejorar nuestro estándar de vida. Aquí 
está involucrado un concepto económico, como lo es el dinero recibido, y una conducta 
social, como lo es la decisión de abandonar o no un trabajo. Por ende, nuevamente podemos 
decir que una rama de la psicología esta íntimamente ligada a la psicología social. 
 

 
3.3.2. Psicología organizacional. 

 
Esta no es una perspectiva emergente por sí misma, pero sí lo es el interés observado 

en equilibrar el ambiente familiar con el laboral. Los dueños de empresas, las jefaturas, los 
empleados han notado que preocuparse por las necesidades de las personas en el lugar de 
trabajo ya no es suficiente para obtener un buen desempeño, sino que se debe comenzar a 
involucrar a la familia. Ya no es suficiente la preocupación por mantener un buen ambiente 
laboral considerando sólo a los trabajadores, capacitar en diferentes habilidades, como por 
ejemplo, la toma de decisiones, trabajo en equipo o liderazgo, sino que se necesita algo más, 
y ese algo más es la familia. 
 

Gracias a esta conclusión es que cada vez más empresas se están preocupando por 
integrar a la familia al lugar de trabajo, no de forma directa, pero sí preocupándose porque 
sus trabajadores tengan donde dejar a sus hijos, cuenten con apoyo cuando hayan 
emergencias familiares, se otorguen bonos por hijo, entre otras actividades. Por ejemplo 
ahora está aumentando la cantidad de lugares de trabajo que crean sala cunas para que los 
padres puedan dejar a sus hijos y poder trabajar sin preocupaciones. 

 
Como se ha comprobado que estas concesiones influyen en que las personas 

presenten mayor satisfacción laboral, mayor compromiso con la empresa, y un mejor 
desempeño, cada vez más y más empresas están imitando e innovando en esta área de la 
psicología organizacional. 

  
En conclusión cada vez van apareciendo nuevas maneras de influir en la conducta de 

las personas, ya que a medida que nuevas necesidades aparecen, también lo hacen las 
tácticas y estrategias para contrarrestar y cambiar la situación. La preocupación de los jefes 
de no dar trabajo para la casa, de no aumentar las horas de trabajo de tal forma que afecte la 
vida familiar, etc. es la nueva estrategia en psicología organizacional. 
          
 
 
 

Realice Ejercicio N°6 


