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conlusion 
El comportamiento social se define como las interacciones entre individuos, normalmente 

dentro de la misma especie, que suelen ser beneficiosas para uno o varios de los individuos. Se 

cree que el comportamiento social evolucionó porque era beneficioso para quienes lo 

practicaban, lo que significa que estos individuos tenían más probabilidades de sobrevivir y 

reproducirse. 

El comportamiento social sirve para muchos propósitos y es exhibido por una extraordinaria 

variedad de animales, incluyendo invertebrados, peces, aves y mamíferos. Por tanto, el 

comportamiento social no sólo lo muestran los animales que poseen cerebros y sistemas 

nerviosos bien desarrollados. El comportamiento social parece proporcionar muchos beneficios 

a quienes lo practican. Los estudios han demostrado que muchos animales tienen más éxito a la 

hora de encontrar comida si buscan en grupo. Esto es especialmente cierto si los recursos 

alimenticios están agrupados sólo en ciertos lugares. Si hay más individuos cooperando en la 

búsqueda, hay más posibilidades de que uno de ellos encuentre el grupo de comida. En algunos 

casos, buscar comida en grupo facilita la captura de una presa. Se sabe que los delfines rodean 

un banco de peces y se turnan para lanzarse al centro y comer los peces que quedan atrapados 

en el medio. Muchos carnívoros se agrupan cuando intentan capturar una presa grande. Por 

ejemplo, los lobos cazan juntos cuando cazan alces, y los leones cazan juntos cuando cazan 

presas grandes, como los ñus. Cuando estos animales cazan presas mucho más pequeñas, suelen 

cazar solos. 
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Influencia informativa 

Sucede cuando una 

persona cambia de 

pensamiento o 

comportamiento 

porque cree que la 

postura del otro es 

más correcta que la 

propia. Esto quiere 

decir que hay un 

proceso de 

conversión. 

Influencia normativa 

A diferencia de la 

informativa, se da 

cuando una persona 

no está del todo 

convencida por la 

postura del otro, y 

sin embargo, por 

querer ser aceptada 

por los demás, 

termina actuando en 

contra de sus propias 

creencias. 

Petrovski Petrovski 

clasifica la conducta 

tomando en 

consideración las 

diferentes etapas de 

desarrollo por las 

que esta transita, 

estas son: Conducta 

impulsiva: limitada a 

las conductas 

innatas sencillas de 

defensa 

Investigativa: durante 

el primer año de vida. 

Cuando comienzan a 

formarse los 

impulsos 

condicionales, 

aparece la 

acumulación de 

información acerca 

de las propiedades 

del mundo externo. 

Conducta práctica: a 

partir ya del primer 

año y bajo la 

influencia de la 

educación que se le 

brinda al niño. Surge 

la relacionada con la 

asimilación de los 

métodos humanos de 

utilización de los 

objetos y su 

significación en la 

sociedad. 

Exactitud: el 

compromiso de 

recoger y evaluar 

información 

acerca del mundo 

(incluyendo 

pensamiento y 

comportamiento 

sociales) de la 

manera que mejor 

garantice cuidado, 

precisión y estar 

libre de errores. 

Objetividad: el 

compromiso de 

obtener y evaluar 

dicha información, 

en lo 

humanamente 

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. Ausencia 

de prejuicios: el 

compromiso de 

cambiar la propia 

visión (por más 

fuertemente 

arraigada que 

esté), si las 

evidencias 

existentes 

sugieren que 

estas ideas 

preconcebidas no 

son exactas 

Con toda 

probabilidad, tu 

respuesta a varias 

de estas preguntas 

es sí, dado que con 

frecuencia 

reaccionamos ante 

características 

visibles de los 

demás como la 

apariencia (por 

ejemplo, McCall, 

1997; Twenge y 

Manis, 1998). De 

hecho, hallazgos de 

Hassin y Trope 

(2000) señalan que 

no podemos ignorar 

la apariencia de los 

demás, aun cuando 

lo intentemos 

conscientemente. 

Estos 

investigadores 

mostraron a los 

participantes de sus 

estudios fotografías 

de personas que se 

suponía eran 

candidatos a varios 

puestos de trabajo 

(por ejemplo, 

administrativo de 

banco, empleado de 

óptica, electricista). 

También se 

suministró 

información 

. Los demás nos 

ayudan a definir los 

estándares según los 

cuales nos definimos 

como ricos o pobres, 

listos o tontos, altos o 

bajos: nos 

comparamos con ellos 

y consideramos en 

qué diferimos. La 

comparación social 

explica por qué los 

estudiantes de 

preparatoria tienden a 

considerarse mejores 

estudiantes si sus 

compañeros tienen un 

desempeño promedio 

(Marsh et al., 2000; 

Wang, 2005) y la 

manera en que el 

autoconcepto se ve 

amenazado después 

de la graduación 

cuando un estudiante 

que sobresalió en la 

preparatoria promedio 

ingresa a una 

universidad selectiva 

en términos 

académicos 

Muchas de las grandes 

decisiones de la vida 

implican la predicción de 

nuestros sentimientos 

futuros. ¿Casarse con 

esa persona conducirá a 

estar contento el resto 

de su vida? ¿Ingresar a 

esta profesión conducirá 

a un trabajo 

satisfactorio? ¿Ir a esas 

vacaciones producirá 

una experiencia feliz? ¿O 

los resultados más 

probables serán el 

divorcio, el agotamiento 

laboral y la decepción 

vacacional? A veces 

sabemos cómo nos 

sentiremos si 

reprobamos el examen, 

ganamos ese gran juego 

o aliviamos nuestras 

tensiones con una 

caminata de media hora. 

Sabemos qué nos 

entusiasma y qué nos 

provoca ansiedad o 

aburrimiento. 

 AUTOSABOTAJE A 

veces la gente 

sabotea sus 

oportunidades de 

éxito creando 

impedimentos que 

hacen que el éxito sea 

menos probable, lo 

cual se conoce como 

autosabotaje. 

Imagínese en la 

posición de los 

participantes de la 

Universidad Duke que 

trabajaron con Steven 

Berglas y Edward 

Jones 

AUTOCONTROL La 

capacidad del yo para 

la acción tiene límites, 

indican Roy 

Baumeister y 

colaboradores (1998, 

2000; Baumeister y 

Tierney, 2011; 

Muraven et al., 1 

 

• juzgamos eventos, 

basándonos en reglas 

implícitas que guían 

nuestros juicios 

apresurados, así como 

en nuestros estados de 

ánimo;  

• percibimos y 

recordamos sucesos a 

través de los filtros de 

nuestras propias 

suposiciones; • 

explicamos eventos que 

en ocasiones atribuimos 

a la situación y en otras 

a la persona; y  

• esperamos ciertos 

eventos, por lo que a 

veces ayudamos a que 

sucedan. 

 El presente capítulo 

explora la forma en que 

juzgamos, percibimos y 

explicamos nuestros 

mundos sociales y las 

razones por las que 

nuestras expectativas 

importan. 

El interés propio tiñe 

nuestro juicio social. 

Cuando surgen 

problemas en una 

relación estrecha, en 

general atribuimos 

más responsabilidad a 

nuestros compañeros 

que a nosotros 

mismos. Cuando las 

cosas van bien en 

casa, en el trabajo o en 

las actividades 

recreativas, 

consideramos que 

somos más 

responsables de ello. • 

La preocupación por 

uno mismo motiva 

nuestro 

comportamiento 

social. Con la 

esperanza de crear 

una impresión 

positiva, nos 

atormentamos sobre 

nuestra apariencia. 

Como políticos 

experimentados, 

también vigilamos el 

comportamiento y las 

expectativas de los 

demás para adaptar 

nuestra conducta en 

consonancia. • Las 

relaciones sociales 

ayudan a definir 

nuestro sentido del yo. 

En nuestras diversas 

relaciones, tenemos 

yoes diversos, como 

señalan Susan 

Andersen y Serena 

Chen (2002). Es 

posible que tengamos 

un yo para nuestra 

mamá, otro para los 

amigos, otro para los 

maestros. Nuestra 

manera de pensar 

Conductas 

inconscientes 

Teoría de la 

influencia social 

 

La psicología social es 

científica por 

naturaleza 

LAS ACCIONES Y 

CARACTERÍSTICAS DE 

OTRAS PERSONAS. 

Los entornos sociales 

afectan nuestra 

autoconciencia 

El aspecto más 

importante de uno 

mismo es el propio yo. 

Predicción de nuestro 

comportamiento 
Cuando la autoimagen se 

vincula con el 

desempeño, puede ser 

más desmoralizante 

Las respuestas 

discrepantes de aquellos 

con creencias distintas 


