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UNIDAD 1 

OPERATIVA 

SE SENTRA  

entender cómo y por 

qué los individuos se 

comportan, piensan 

y sienten en 

situaciones sociales 

que involucran a 

otras personas 

(reales o 

imaginarias) 

QUE ESLO BUSCA LA 

PSICOLOGIA SOCIAL 

la psicología social 

como la disciplina 

científica que busca 

entender la naturaleza 

y las causas del 

comportamiento y del 

pensamiento 

individual en 

situaciones sociales. 

valor que debe 

adoptar un 

campo  

ES 

Exactitud: 

el compromiso 

de recoger y 

evaluar 

información 

acerca del 

mundo 

(incluyendo 

pensamiento y 

comportamient

o sociales) 

Objetividad: 

el 

compromis

o de 

obtener y 

evaluar 

dicha 

información

, en lo 

humaname

nte posible, 

libre de 

sesgos. 

Escepticismo

: el 

compromiso 

de aceptar 

hallazgos 

como 

precisos sólo 

en la medida 

en que 

hayan sido 

verificados 

una y otra 

vez. 

Los aplica en un esfuerzo por entender 

la naturaleza del comportamiento y del 

pensamiento social 

REFLECTORES E ILUSIONES 

(Gilovich., 1998). Son 

menos las personas que lo 

notan de lo que suponemos 

QUE ES 

es la sobre estimulación 

de que otras personas 

notan y evalúan nuestros 

aspectos, nuestros 

tropiezos y nuestro 

desempeño.  

• El interés 

propio tiñe 

nuestro juicio 

social. 

Cuando 

surgen 

problemas en 

una relación 
estrecha, en 

general 

atribuimos 

más 

responsabilida

d a nuestros 

compañeros 

que a 

nosotros 

mismos 

ejemplos  

• La 

preocupaci

ón por uno 

mismo 

motiva 

nuestro 

comportam

iento 

social.  

Con la 

esperanza 

de crear 

una 

impresión 

positiva, 

nos 

atormentam

os sobre 

nuestra 

apariencia. 

• Las 

relaciones 

sociales 

ayudan a 

definir 

nuestro 

sentido del 

yo. 

 

Es posible 

que 

tengamos un 

yo para 

nuestra 

mamá, otro 

para los 

amigos, otro 

para los 

maestros.  

AUTOCONCEPTO 

QUE ES 

es el aspecto 

más 

importante 

de uno 

mismo es el 

propio yo. 

Los esquemas 

del yo que 

conforman 

nuestros auto 

conceptos nos 

ayudan a 

organizar y 

recuperar 

nuestras 

experiencias. 

Comparaciones 

sociales 

Los demás 

nos ayudan 

a definir los 

estándares 

según los 

cuales nos 

definimos 

nos 

comparamo

s con ellas 

y 

consideram

os en que 

definimos.  

Los juicios 

de otras 

personas 

Cuando la 

gente piensa 

bien de 

nosotros, 

pensamos, a la 

vez, bien de 

nosotros 
mismos. 

ES  

sociólogo 

Charles H. 

Cooley (1902) 

ESCRIBIO 

La manera en que 

usamos las percepciones 

de los demás  es como 

un espejo para 

percibirnos a nosotros 

mismos. 

AUTOCONOCIMIENTO 

QUE ES  

es el 

conocimiento de 

uno mismo que 

llega tras 

reconocerse 

como persona 

individual con 

sus cualidades 

particulares. 

formamos 

con 

facilidades 

creencias 

acerca de 

nosotros 

mismos. 

Predicción de 

nuestro 

comportamiento 

Uno de los errores 

más comunes en 

la predicción del 

comportamiento 

consiste en 

subestimar 

ERRORES 

el sociólogo 

Lao Tse 

Quien conoce a los demás 

alcanza la sapiencia. Quien se 

conoce a sí mismo alcanza la 

iluminación” 

DICE 

Predicción de 

nuestros 

sentimientos 

DESICIONES  

Muchas de las 

grandes 

decisiones de la 

vida implican la 

predicción de 

nuestros 

sentimientos 
futuros. 

Los estudios sobre 

predicción afectiva 

revelan que la gente 

tiene muchas 

dificultades para 

predecir la intensidad 

y la duración de sus 

emociones futuras 

TIPOS ES 

AYUDA A 
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UNIDAD 1 

EL AUTOESTIMA Y SUS 

IMPLICACIONES PARA EL 

COMPORTAMIENTO Y LA 

COGNICION 

AUTOESTIMA  

ES  

La autoestima es la suma 

de todos los puntos de vista 

sobre nuestro yo a lo largo 

de diversos ámbitos 

AUTOESTIMA 

BAJA 

AUTOESTIMA 

ALTA 

SON  ES 

Las personas con 

baja autoestima son 

más vulnerables a la 

ansiedad, la soledad 

y los trastornos de la 

conducta 

alimentaria. Cuando 

se sienten mal o 

amenazados, 

aquellos con niveles 

bajos de autoestima 

frecuentemente 

asumen una 

perspectiva negativa 

frente a todo. 

La 

autoestima 

elevada 

tiene otros 

beneficios: 

fomenta la 

iniciativa, la 

resiliencia y 

las 

sensaciones 

placenteras 

(Baumeister 

et al., 2003). 

Narcisismo: el hermano 

engreído de la autoestima 

El narcisismo va más allá de una 

autoestima muy alta; las personas con 

elevada autoestima piensan que son 

valiosas y buenas, pero los narcisistas 

creen que son mejores que los demás 

AUTOSABOTAJE Y 

AUTOCONTROL 

AUTOSABOTAJE 

 la gente 

sabotea sus 

oportunidades 

de éxito creando 

impedimentos 

que hacen que 

el éxito sea 

menos probable, 

lo cual se 

conoce como 

auto sabotaje. 

AUTOCONTROL 

COMO SE 

SABOTEA 

…reduce su 

preparación para 

importantes eventos 

atléticos individuales 

…Les da ventaja a 

sus oponentes 

…no hace tanto 

esfuerzo como 

podría durante una 

tarea difícil que 

implica al ego 

QUE ES 

Es la capacidad del 

yo para la acción 

tiene límites 

Roy Baumeister y 

colaboradores 

CONSIDERA 

▯ Las personas 

que ejercen 

autocontrol, 

obligándose a 

comer rábanos en 

lugar de chocolates 

o suprimiendo 

pensamientos 

prohibidos, se dan 

por vencidas más 

pronto cuando se 

les presentan 

acertijos 

irresolubles. 

Un poco de 

autocontrol 

ahora significa 

que necesitará 

menos 

autocontrol más 

tarde. 

INDICA QUE  

JUICIOS SOCIALES 

QUE ES  

es la capacidad de una persona de 

entender y conformar con las reglas de 

la sociedad. es un reflejo del 

entendimiento de la persona como la 

sociedad funciona y medir las 

consecuencias de sus acciones. 

FACILITACIÓN HEURÍSTICA: 

ATAJOS 

MENTALES 

PENSAMIENTO 

CONTRAFÁCTICO 

Las cosas 

que ni 

siquiera 

notamos de 

manera 

consciente 

pueden influir 

en el modo en 

que 

interpretamos 

y recordamos 

eventos. 

SON 

Nuestro 

sistema de 

memoria es 

una red de 

asociaciones 

y la 

preparación 

o facilitación 

despierta o 

activa ciertas 

asociaciones. 

QUE ES  

Es una serie 

de estrategias 

sencillas y 

eficientes de 

pensamiento. 

PERMITE 

La 

heurística 

nos permite 

tomar 

decisiones 

de rutina 

con un 

mínimo de 

esfuerzo 

El propósito 

biológico de 

pensar no es 

que tengamos 

la razón: es 

mantenernos 

con vida. 

QUE ES  

Es la acción 

de imaginar 

como haber 

cambiado 

decisiones 

pasadas 

afectaría el 

presente  

Los 

eventos 

que se 

encuentran 

disponibles 

con 

facilidad 

también 

influyen en 

nuestras 

experiencia

s de culpa, 

consternaci

ón, 

frustración 

y alivio. 

PERCEPCION 

Nuestras preconcepciones guían la forma en 

que percibimos e interpretamos la información. 

Vemos al mundo a través del cristal de 

nuestras creencias. 

PERCEPCIÓN E 

INTERPRETACIÓN DE 

SUCESOS 

PERCEPSIONES 

POLITICAS  

A pesar de algunos 

sorprendentes 

sesgos y defectos 

lógicos en la manera 

en que nos 

percibimos y 

comprendemos los 

unos a los otros, 

somos 

primordialmente 

precisos. 

Nuestras primeras 

impresiones y 

juicios de los 

demás suelen ser 

más correctos que 

incorrectos. 

Los candidatos 

políticos y sus 

partidarios casi 

siempre consideran 

que los medios 

noticiosos están en 

contra de su causa. 

Y esto no se 

limita a fanáticos 

y políticos. Las 

personas de todo 

el mundo 

perciben a los 

mediadores y a 
los medios como 

predispuestos en 

su contra. 



 

 

 

 

 

 

 

UNIDAD 1 

IMPORTANCIA DE LAS 

CREENCIAS SOCIALES 

¿Importan nuestras creencias 

sociales? ¿Pueden cambiar la 

realidad? 

Nuestras 

creencias y 

juicios sí 

importan. 

por que influyen en 

la manera en que 

nos sentimos y 

actuamos y, al 

hacerlo, pueden 

ayudar a generar su 

propia realidad. 

Cuando nuestras 

ideas nos conducen 

a actuar en forma 

que producen su 

aparente 

confirmación. 

POR QUE 

estudios de la 

cognición social 

REVELAN 

que nuestros 

mecanismos 

de 

procesamiento 

de la 

información 

son 

sorprendentes 

en cuanto a su 

eficiencia y 

capacidad de 

adaptación 

se han 

pasado la 

vida entera 

explorando 

las 

asombrosa

s 

capacidade

s de la 

mente 

humana. 

INFLUENCIA DE LAS ACTITUDES 

EN LA PREDICCION DEL 

COMPORTAMIENTO 

el psicólogo 

social Allan 

Wicker 

las actitudes 

expresadas 

por las 

personas 

apenas 

pronostican 

sus diversas 

conductas. 

DIJO  

La discrepancia 

La discrepancia 

entre actitudes y 

acciones es lo 

que Daniel Bastón 

y sus 

colaboradores 

denominan 

“hipocresía moral” 

(dar una 

apariencia de 

moralidad 

mientras que se 

evitan los costos 

de serlo). 

ES 

Cuando la moral 

y la codicia 

chocan entre sí, 

en general gana 

la codicia. 

CUÁNDO LAS ACTITUDES 

PREDICEN EL 

COMPORTAMIENTO 

CUANDO NUESTRO 

COMPORTAMIENTO 

AFECTA NUESTRAS 

ACTITUDES 

Así que, hasta cierto grado, 

nuestras actitudes importan. 

Nuestro pensamiento puede 

llevarnos a un modo de 

actuar. 

el comportamiento 

determina las actitudes. 

Es cierto que 

a veces 

defendemos 

nuestras 

creencias. 

Pero 

también es 

cierto que 

llegamos a 

creer en 

aquello que 

defendemos. 

INTERPRETACIÓN 

DE ROL 

La 

palabra 

rol se 

tomó 

prestada 

del teatro. 

SE 

REFIERE 

a las 

acciones 

esperadas 

de aquellos 

que ocupan 

una 

posición 

social 

específica 

Cuando actuamos nuevos roles 

sociales, es posible que al 

principio nos sintamos como 

farsantes. Pero esa incomodidad 

rara vez perdura. 

Nuestras actitudes sí predicen nuestro 

comportamiento cuando estas otras 

influencias sobre lo que decimos y hacemos 

son mínimas, cuando la actitud es específica 

para el comportamiento y cuando la actitud es 

potente. 

ES ES 

1.-Cuando las 

influencias 

sociales en lo 

que decimos 

son mínimas 

2.-Cuando 

otras 

influencias 

sobre el 

comportami

ento son 

mínimas 

3.- Cuando 

las 

actitudes 

son 

específicas 

del 

comportami

ento 

nuestras 

creencias 

internas con 

frecuencia no 

reconocidas 

que pueden 

corresponders

e o no con 

nuestras 

actitudes 

explícitas 

(conscientes). 

las 

influencias 

situacionales 

pueden ser 

enormes, 

con la 

magnitud 

suficiente 

para inducir 

a la gente a 

violar sus 

convicciones 

más 

profundas. 

SE 

REFIERE 

los hábitos 

a través de 

la 

persuasión, 

también 

debemos 

alterar las 

actitudes de 

la gente 

hacia 

prácticas 

específicas. 

CUANDO 


