
El poder puede ser definido como el control que una persona
tiene sobre los demás y sobre uno mismo (Fiske, 1993). El estudio
del poder, y sobre todo de la lucha por su obtención y manteni-
miento, es de enorme interés, tanto cuando concierne a las rela-
ciones interpersonales e intergrupales, como cuando se considera
su papel en la estructuración y jerarquización social. 

En el área de la psicología organizacional es crucial el rol que
el poder y la influencia juegan para comprender la eficacia con la

que actúan los supervisores o quienes tienen poder (Minzberg,
1983; Pfeffer, 1981). No siempre quienes gozan de poder lo usan
correctamente. En línea con otros estudios (Lee-Chai y Bargh,
2001), este trabajo trata sobre ciertos factores que pueden influir
en que las personas poderosas abusen o no de su poder.

De acuerdo con la teoría de la identidad social (Ellemers, Wil-
ke y Van Knippenberg, 1993), las relaciones intergrupales tienen
varias dimensiones: estabilidad, permeabilidad o legitimidad; las
mismas que, en nuestra opinión, pueden aplicarse a todas aquellas
relaciones en las que hay diferencias de poder. La legitimidad del
poder hace referencia a la percepción subjetiva del grado en el que
el control relativo que una persona tiene sobre uno mismo y los
demás es merecido/inmerecido (Tajfel, 1981). Pese a su importan-
cia, la legitimidad sólo recientemente ha sido tratada con cierto de-
talle en psicología social. Algunas investigaciones muestran que la
legitimidad puede ser un factor psicológico con implicaciones en
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procesos perceptivos y comportamentales (Hornsey, Spears, Cre-
mers y Hogg, 2003). Sin embargo, la mayoría de estos trabajos se
han centrado en personas subordinadas, discriminadas o sin poder
(Major y Schmader, 2001; Rodríguez-Bailón y Moya, 2002; Sida-
nius y Pratto, 1999; Wright, 2001) y pocos trabajos han estudiado
cómo la legitimidad puede afectar a los poderosos. En el campo de
la sociología y la ciencia política se ha sugerido que los líderes son
más efectivos conforme se perciben como personas con una auto-
ridad legítima, y que cuando el propio sistema o sus líderes son
percibidos como ilegítimos, su poder comienza a ser cuestionado
(Gurr, 1970).

La legitimidad además parece influir en los comportamientos e
incluso en la autoimagen que los poderosos pueden desarrollar. De
hecho, cuando la legitimidad de su posición se cuestiona, aumen-
ta la exigencia por parte de los demás para que los poderosos jus-
tifiquen sus actitudes y comportamientos y demuestren que actúan
de una forma justa. Incluso en el ámbito privado, los individuos
buscan racionalizar sus pensamientos, sentimientos y acciones pa-
ra enfatizar la legitimidad de su posición (Jost, 2001).

Un contexto privilegiado para el estudio de estas cuestiones son
las situaciones de selección de personal, pues en ellas se manifies-
tan claras diferencias en cuanto al poder relativo de las personas
implicadas y no siempre el reparto de poder se percibe como justo
y legítimo. Las personas con diferentes cuotas de poder que inte-
ractúan entre sí deben formarse impresiones, hacer juicios y eva-
luar a los demás. Goodwin, Operario y Fiske (1998) utilizaron un
paradigma que intentaba reproducir una de estas situaciones de se-
lección de personal mediante entrevista. Organizados en parejas, a
uno de los participantes se le asignó el papel de seleccionador (po-
deroso) y al otro el de candidato al puesto (subordinado). Los se-
leccionadores fueron adscritos al grupo de alta o baja dominancia
en función de su puntuación en una escala de dominancia (CPI,
Gough, 1987). Además, a la mitad de los participantes que actua-
ron como subordinados se les motivó para mostrarse responsables,
trabajadores y ambiciosos, mientras que a la otra mitad se les ins-
truyó para que manifestaran sus habilidades sociales y de relación
con los demás (relajación, capacidad para hacer amigos, etc.). Se-
gún los resultados, los candidatos inducidos a mostrar la compe-
tencia se mostraron más competentes, y en quienes se resaltó la im-
portancia de la sociabilidad se mostraron más sociables. Respecto
a los seleccionadores, se esperaba que seleccionaran a los candida-
tos que mostraran mayor competencia, puesto que en este contexto
estas habilidades eran más relevantes que las relacionadas con la
sociabilidad. Sin embargo, la dominancia de los seleccionadores in-
teraccionó con el tipo de dimensión saliente en los candidatos
(competencia/sociabilidad): mientras que los individuos bajos en
dominancia seleccionaron en mayor proporción a los candidatos
más competentes, los altos en dominancia no se decantaron por
ellos. Para los autores, estos resultados sugieren que los individuos
altos en dominancia consiguen reducir su preocupación sobre el
mantenimiento de su poder ignorando la competencia de los candi-
datos más amenazantes y evaluando más positivamente a los can-
didatos menos amenazantes (los más sociables). Además, favorecer
que los subordinados destaquen por su sociabilidad más que por su
competencia puede contribuir a la perpetuación de los estereotipos
de las personas menos poderosas en nuestra sociedad y al manteni-
miento del status quo.

En el estudio de Goodwin et al (1998), la dominancia sería una
característica diferencial de los individuos respecto al deseo de
conseguir y conservar poder (Gough, 1987). En cierto sentido, los

efectos de la dominancia pueden parecerse a los causados por el
poder cuando es ilegítimo: los poderosos ilegítimos, igual que los
individuos con alta dominancia, buscando justificaciones de su si-
tuación privilegiada, pueden involucrarse en estrategias encamina-
das a preservar su posición. Por ejemplo, se ha encontrado que los
superiores ilegítimos atienden más a la información estereotípica
sobre sus subordinados y los estereotipan con más facilidad (Ro-
dríguez-Bailón, Moya y Yzerbyt, 2000), cosa que no ocurre con
los poderosos legítimos, quienes se comportarían como los indivi-
duos bajos en dominancia. 

Con objeto de estudiar estos procesos, en nuestro estudio se
manipuló el carácter legítimo o ilegítimo del poder que los parti-
cipantes tuvieron en un contexto que podría simular el de una si-
tuación de selección de personal, analizando los efectos de esta le-
gitimidad sobre el proceso de formación de impresiones, los
juicios sociales y las elecciones que los poderosos realizan sobre
sus subordinados. Igual que Goodwin et al (1998), también anali-
zamos el impacto que la competencia y la sociabilidad de los as-
pirantes tiene en las selecciones que los poderosos legítimos e ile-
gítimos realizan. Los datos de Goodwin et al (1998) no permiten
establecer por qué los individuos dominantes muestran preferencia
por los candidatos sociables frente a los competentes. Pudiera ser
porque muestran una tendencia a valorar extremadamente la so-
ciabilidad o porque tienen miedo o se sienten amenazados por la
competencia de sus subordinados. Por ello, en el presente estudio,
además de manipular la legitimidad del poder, se manipularon las
características que describían a los posibles candidatos para ocu-
par un puesto de subordinado. 

Método

Participantes

Participaron 73 estudiantes voluntarios de las Facultades de
Psicología y de Ciencias de la Educación y de la Escuela Univer-
sitaria de Trabajo Social de la Universidad de Granada. El 85,7%
fueron mujeres. Sus edades oscilaron entre 18 y 25 años (M= 19,8;
DT= 1,2). Dada la complejidad del procedimiento, algunos parti-
cipantes no completaron todas las medidas, siendo eliminados de
ciertos análisis.

Estímulos utilizados

Para la selección de los estímulos se realizó un estudio previo
donde 71 estudiantes de Psicología de la Universidad de Granada
evaluaron 73 frases comportamentales relacionadas con atributos
referidos a la competencia (alta y baja) y sociabilidad (alta y baja)
de una persona, dimensiones empleadas frecuentemente en forma-
ción de impresiones (Fiske, Xu, Cuddy y Glick, 1999). Ninguno
de estos estudiantes participó posteriormente en el estudio experi-
mental. 

De entre las 73 frases se escogieron 20 para el experimento de-
finitivo (10 para cada persona-objetivo, véase tabla 1). La des-
cripción de una de las personas-objetivo (en adelante, «Persona
1») constó de las siguientes frases: 3 con alto índice en competen-
cia y con un índice medio en sociabilidad, 3 altas en sociabilidad
y medias en competencia, 2 bajas en sociabilidad y medias en
competencia y 2 bajas en sociabilidad y medias en competencia.
En resumen, de la Persona 1 se presentaron 6 frases que indicaban
características positivas y 4 frases que daban información negati-
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va. La descripción de la Persona 2 incluía 3 frases con un bajo ín-
dice de sociabilidad y medio en competencia, 3 con bajo índice en
competencia y medio en sociabilidad, y 4 con altos índices en so-
ciabilidad o en competencia (dos para cada una de las dimensio-
nes, manteniéndose un índice medio en la otra dimensión); en es-
ta persona, pues, predominaba la información negativa (6) sobre la
positiva (4). 

Procedimiento

En una sesión previa a la experimental, una pareja de cómpli-
ces se personó en las aulas e informó a los estudiantes de un con-
greso que se realizaría algunos meses después. Quienes fueran se-
leccionados como representantes estudiantiles para el congreso
podrían posteriormente elegir a un segundo compañero/a (subor-
dinado) de entre las opciones dadas por los organizadores para que
les acompañara como ayudante. La labor de la pareja-ayudante es-
taría subordinada a la del representante. 

A los participantes se les informó que su elección como repre-
sentante dependería de su puntuación en un cuestionario, junto con
la información que algunos profesores de la Facultad habían faci-
litado sobre ellos. 

Todos los participantes recibieron un documento que les infor-
maba de las características del congreso y contestaron unas pre-
guntas de carácter sociodemográfico (sexo, edad, curso, etc.), a la
vez que elaboraban una autodescripción escribiendo 10 enuncia-
dos que representaran su forma de ser. Con ello se pretendía au-
mentar la credibilidad de la tarea experimental. 

A todos los participantes que facilitaron sus datos se les citó pa-
ra una sesión posterior donde se les dijo que habían sido elegidos
para participar en el congreso como representantes estudiantiles (se
les dio estatus de «poderosos»). También se les pedía que seleccio-
naran a otro/a estudiante para que fuera su ayudante durante el con-
greso (subordinado). Esta segunda sesión se realizó en un aula do-
tada con ordenadores, participando en grupos de hasta 19 personas,

aunque cada una de ellas realizó la tarea individualmente. La pre-
sentación de información y la recogida de respuestas se realizó en
ordenadores con el programa MEL. En la pantalla aparecían las
instrucciones y las preguntas que debían responder mediante el te-
clado del ordenador. La secuencia temporal fue la siguiente:

1. Se les informaba que habían sido elegidos como represen-
tantes para el congreso; a los participantes de la condición
legítima se les indicó que habían sido seleccionados en fun-
ción de sus respuestas al cuestionario previo y a la informa-
ción que algunos profesores habían facilitado, y a los de la
condición ilegítima por el trato favorable obtenido de uno
de los miembros del comité de selección, a pesar de haber
obtenido una puntuación muy baja en el cuestionario. 

2. Se les presentaba información concerniente a dos posibles
«subordinados». De cada uno de ellos se informaba sobre la
edad, pero no se dio información acerca de su sexo ni su
nombre. Al pulsar la barra espaciadora, en las siguientes pan-
tallas iban apareciendo una a una las 10 frases que informa-
ban sobre esa persona. Los participantes debían leer a su pro-
pio ritmo cada una de las frases. El orden de las frases fue
aleatorio para cada una de las personas presentadas y para
cada participante. El orden de presentación de los dos candi-
datos fue contrabalanceado a través de los participantes.

3. Se solicitó a los participantes una primera impresión de ca-
da persona presentada mediante tres cuestiones: una referi-
da a su sociabilidad, otra a la competencia y la última a la
impresión general. En todas estas preguntas se utilizó una
escala que iba de 1 (nada, en absoluto, muy mala) a 7 (mu-
cho, me encantaría, muy buena). 

4. En pantallas posteriores se les ofreció a los participantes la
posibilidad de elegir información adicional acerca de cada
una de las dos personas, pulsando la tecla correspondiente.
En dos ocasiones sucesivas aparecían en la pantalla 4 cate-
gorías de información acerca de la persona en cuestión, de
las que los participantes podían seleccionar, dos veces para
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Tabla 1
Frases descriptivas de la Persona 1 y 2 con sus respectivos índices de competencia y sociabilidad

Frases comportamentales Índice de competencia Índice de sociabilidad

P 1
Acepta de buena forma cuando alguno de sus compañeros/as se equivoca, comprende que todos tenemos malos días 4,54 6,29
Debido a su carácter abierto se relaciona con gente muy diferente 5,00 6,69
Sus amigos/as se sienten muy reconfortados cuando le cuentan un problema 4,29 6,74
Le gusta que le pidan que realice tareas de responsabilidad, siempre tiene claro cómo actuar ante ellas 6,40 4,94
Reacciona ante las situaciones más difíciles como si fueran retos que le gusta superar 6,23 4,90
Es muy responsable con su trabajo, siempre buscando perfeccionarse 6,34 4,57
Se vuelve a casa muy pronto de las fiestas que organizan sus amigos y amigas 4,20 2,09
Siempre habla de lo que le ocurre en su trabajo, sus conocidos piensan que su conversación es un poco aburrida 4,43 1,39
Siempre consulta con mucha gente a la hora de tomar una decisión, porque las decisiones difíciles le producen ansiedad 2,69 3,43
A veces ha contraído deudas porque ha prestado dinero a algunos amigos y amigas 2,94 4,66

P 2
Deja todo para ir a ayudar a un amigo o amiga que necesite su apoyo 3,77 6,26
No tiene reparos en involucrarse en las relaciones y actuar con sinceridad, cree que esto ayuda a mantener sus amistades 4,49 6,28
Además de estudiar trabaja, y tiene muy claro que lo que le da la posibilidad de vivir bien es su trabajo, por lo que lo valora mucho 5,91 4,40
Es tan exigente con los demás como lo es consigo mismo 5,80 3,74
Cuando le invitan a una fiesta no habla apenas con nadie, se limita a observar a los demás 3,80 1,83
Intenta mantener las distancias con la gente con la que trabaja 3,94 1,69
Tiene un carácter muy serio, nunca se ríe con los chistes que le cuentan 4,11 1,94
Su filosofía es disfrutar al máximo, por lo que intenta trabajar lo mínimo 2,00 4,37
No lleva ningún orden en su vida, no le gustan los horarios 2,37 3,89
La puntuación que ha obtenido en diferentes test de inteligencia es baja 3,02 3,54



cada persona, una categoría de la que conocer información
adicional. Las 4 categorías hacían referencia a: información
sobre competencia (positiva), incompetencia (negativa), las
habilidades sociales y de relación que tenía esa persona (po-
sitiva) y su falta de habilidades sociales y de relación (ne-
gativa). Los participantes podían optar por no requerir nin-
gún tipo de información adicional. Cuando los participantes
requerían información, se presentaban dos frases referidas a
la información solicitada, seleccionadas del mismo estudio
previo ya indicado. 

5. Posteriormente, se pidió a los participantes que selecciona-
ran a una de las dos personas como subordinada para asistir
al congreso propuesto (medida de selección final).

6. Por último, se tomó una medida de eficacia de nuestra ma-
nipulación de la legitimidad con una escala tipo Likert des-
de 1 (no siento que el poder que ostento sea justo y legíti-
mo) hasta 7 (siento que el poder que ostento es muy justo y
legítimo).

Antes de que abandonaran la sala, se les citaba para una sesión
grupal en la que se les explicaron los objetivos y las hipótesis de
la investigación y se resumieron los resultados preliminares obte-
nidos. Finalmente, a todos los participantes se les ofreció un pe-
queño obsequio para agradecer su participación.

Resultados

Tal y como se esperaba, la manipulación de la legitimidad in-
fluyó en la percepción de los participantes de su posición: la asig-
nación del poder fue evaluada como más justa por los participan-
tes de la condición legítima (M= 3,9) que por los de la condición
ilegítima (M= 2,86), t(71)= 2,52, p<.01. En aras de la claridad, ex-
pondremos los resultados manteniendo el orden en el que fueron
recogidas las variables dependientes.

Impresión acerca de la competencia y la sociabilidad de las dos
personas-objetivo

Los índices de impresión sobre la competencia y la sociabili-
dad del subordinado fueron analizados mediante un ANOVA
multifactorial mixto, con un factor entregrupos (Legitimidad) y
dos intraparticipantes (persona —1 o 2—, y dimensión de la im-
presión —competencia/sociabilidad). 

Tal como pretendíamos con nuestra manipulación, la informa-
ción sobre la Persona 1 consigue una mejor impresión conjunta-
mente en competencia y sociabilidad que la Persona 2, F(1,71)=
56,57, p<.001 (M= 4,90 y M= 3,56 para la Persona 1 y 2, respec-
tivamente). Además, apareció una interacción entre el factor Per-
sona y la Dimensión (F(1, 71)= 13,49, p<.001). Mientras que la
Persona 2 es percibida como más sociable que competente (t (72)=
3,04, p<.005; M= 3,82 y M= 3,30), la Persona 1 es vista como más
competente que sociable (t(72)= 2,19, p<.05; M= 5,10 y M= 4,79),
a pesar de que las dos personas estímulo contaban con el mismo
número de enunciados positivos referidos a la competencia y a la
sociabilidad). 

Impresión general

Se realizó un ANOVA factorial mixto utilizando como factor
entregrupos la legitimidad (legítimos vs. ilegítimos) y como factor
intraparticipantes la Persona (1 o 2), resultando que la impresión
general de la Persona 1 fue claramente superior (M= 5,15) a la de
la Persona 2 (M= 3,46), F (1,63)= 79,82, p<.001, poniendo de ma-
nifiesto que la manipulación realizada en cuanto a la combinación
de información positiva y negativa (altos/bajos índices en compe-
tencia y sociabilidad) para conformar las dos Personas presentadas
(la Persona 1 con más información positiva que la 2) surtió el efec-
to esperado (Finteracción<1).

Información adicional requerida acerca de la Persona 1 y la
Persona 2

Recuérdese que los participantes podían requerir información
como máximo dos veces de cada persona y que la información so-
licitada podía ser positiva o negativa y acerca de la competencia o
de la sociabilidad. Esta variable dependiente podía tomar los valo-
res de 0 (si el participante no requería en ninguna ocasión infor-
mación adicional acerca de esa categoría en particular), 1 (si lo ha-
cía una vez), o 2 (si lo hacía en las dos ocasiones). Debido a
diversos problemas técnicos, esta medida no pudo ser recogida en
algunos participantes.

Se realizó un ANOVA factorial mixto con la legitimidad (legíti-
mos vs. ilegítimos) como factor entregrupos, y la Persona (1 vs. 2),
la dimensión sobre la que se pidió información adicional (compe-
tencia vs. sociabilidad), y la valencia de la información adicional re-
querida (positiva vs. negativa) como factores intraparticipantes. Los
participantes solicitaron más información adicional de la Persona 1
(M= 1,93) que de la Persona 2 (M= 1,57), F(1,67)= 10,20, p<.005.
Además, pidieron conocer más sobre las categorías con valencia po-
sitiva (M= 2,3) que negativa (M= 1,45, F(1,63)= 4,90, p<.05.

Sin embargo, el efecto principal de la variable Persona quedó
modulado por la legitimidad (F(1,63)= 4,37, p<.05). De nuevo, los
participantes en la condición ilegítima parecen actuar de forma di-
ferente a los de la legítima: mientras que estos últimos piden la mis-
ma cantidad de información de la Persona 1 y de la Persona 2(M=
1,85, M= 1,74, respectivamente, para la Persona 1 y la Persona
2<1), los ilegítimos requieren menos información de la Persona 2
(M= 1,50) que de la Persona 1 (M= 1,91), F(1, 21)= 5,80, p<.05. 

Selección final

Los participantes seleccionaron en mayor medida a la Persona
1 (persona más competente y sociable), tal como predecíamos. Sin
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Tabla 2
Puntuaciones medias obtenidas en la impresión sobre competencia

y sociabilidad de la Persona 1 y la Persona 2 en función de la legitimidad

Dimensión de la impresión Legítimos Ilegítimos

P 1
Competencia* 5,18 4,91
Sociabilidad 4,84* 4,68

P 2
Competencia 3,27* 3,36
Sociabilidad 3,86* 3,73

MEDIA 4,22* 4,12

* Las preguntas referidas a las competencia y la sociabilidad utilizaban una escala entre
1 (nada competente/sociable) a 7 (muy competente/sociable) con el 4 como punto medio



embargo, tal como puede observarse en la figura 1, el porcentaje
de participantes que seleccionó a la Persona 2 varió en función de
la legitimidad del poder que los seleccionadores ostentaban: los
participantes en la condición ilegítima eligieron a la Persona 2 co-
mo subordinado en mayor medida que los de la condición legíti-
ma, (χ2(1)= 3,94, p<.05). 

Discusión

Los resultados obtenidos aportan conocimientos novedosos en
el análisis de los efectos que tiene el poder y su naturaleza en la
formación de impresiones y en la elaboración de juicios sociales.
Tal como fue predicho, y en la línea de estudios anteriores, los par-
ticipantes que experimentaron su control como injusto e inmereci-
do (ilegítimos) seleccionaron en mayor proporción al candidato
descrito más negativamente (tanto en competencia como en socia-
bilidad) que los participantes que percibieron su poder como me-
recido (legítimo). 

Indagando en los procesos que anteceden a esta selección, los
resultados sugieren que la impresión de quienes perciben su poder
como ilegítimo no varían respecto a quienes lo perciben como le-
gítimo. Así, la manipulación de la legitimidad no afectó a la im-
presión sobre la competencia o la sociabilidad de los dos candida-
tos presentados ni a su impresión general sobre ellos. 

Las impresiones en competencia y sociabilidad de los candida-
tos, aunque no moduladas por la legitimidad, arrojan un patrón in-
teresante. Mientras que los participantes perciben al candidato
descrito más favorablemente de forma más competente que socia-
ble, al peor candidato lo perciben más sociable que competente.
Estos datos podrían ser interpretados como una forma que utilizan
los participantes para hacer notar que la competencia, en mayor
medida que la sociabilidad, es un aspecto de personalidad más im-
portante para la tarea que se les requería. En este sentido, Opera-
rio et al (1998) indican que son generalmente las características re-
lacionadas con la competencia, más que las relacionadas con las
habilidades sociales, las que parecen jugar un papel importante en
la elección que los «buenos» seleccionadores hacen de los candi-
datos para diferentes puestos de trabajo. Lo interesante de este re-
sultado radica en que es cierto también para los participantes de la
condición ilegítima, quienes seleccionan al peor candidato en una
proporción significativamente mayor que los de la condición legí-
tima. Por tanto, nuestros datos sugieren que los poderosos ilegíti-
mos se forman impresiones que no difieren en lo fundamental de
las que se forman el resto de los participantes en nuestro estudio,
aunque posteriormente su comportamiento no parezca ser con-
gruente con esas impresiones. Además, su tendencia hacia los can-

didatos menos competentes podría explicarse como un intento por
evitar un subordinado con alta competencia, ya que se decantan en
mayor proporción que los demás por el candidato que es a la vez
menos competente y sociable. 

Respecto a la solicitud de información adicional, todos los par-
ticipantes quisieron conocer más sobre los aspectos positivos de
ambas personas que sobre los negativos. Aunque, de nuevo, el
grupo ilegítimo muestra un comportamiento diferente del legíti-
mo, solicitando más información del candidato descrito más favo-
rablemente. Parece claro, pues, que los seleccionadores ilegítimos
son capaces de detectar cuál es la persona más adecuada para la ta-
rea que se les pide (así lo muestran los datos sobre las impresiones
que se formaron), que quizá para ellos sea la más amenazante. A
partir de ahí podrían desplegar estrategias que confirmen esa ame-
naza percibida, y por eso se muestran interesados en los aspectos
positivos de esa persona, aunque luego la elijan en menor propor-
ción como subordinado.

¿Por qué a pesar de no tergiversar las percepciones que tienen
sobre los candidatos, los participantes con poder ilegítimo mues-
tran una preferencia menor por la persona que a todas luces desa-
rrollaría mejor su tarea como subordinado? Aunque nuestros datos
conciernen más a relaciones interpersonales que intergrupales, se
ven apoyados por el presupuesto de la teoría de la identidad social
(TIS), que sugiere que los sistemas que son percibidos como ile-
gítimos también se creen inestables (Tajfel, 1981). Además, la TIS
argumenta que los grupos de alto estatus pueden estar especial-
mente motivados para diferenciarse del resto de los grupos, espe-
cialmente en dimensiones relevantes para asegurar su superioridad
en el caso en que su posición aventajada sea insegura. Como con-
secuencia de ello, los miembros de los grupos que experimentan
esta inseguridad se involucrarán en toda una serie de estrategias
con el objetivo de asegurar su posición privilegiada, como realizar
comparaciones intergrupales favorables (Morera et al, 2004). Por
tanto, pudiera ser que en nuestro estudio los participantes ilegíti-
mos fueran quienes experimentaban mayor inseguridad y, por tan-
to, están más motivados para mantener ese privilegio, lo cual les
llevaría a poner en marcha estrategias cognitivas y comportamen-
tales tendentes al mantenimiento de la jerarquía existente, como
seleccionar a subordinados supuestamente menos capacitados. Es-
to, además, les permitiría racionalizar y justificar la posición obte-
nida injustamente (Operario y Fiske, 2001). 

Este trabajo apoya otros anteriores sobre los comportamientos,
juicios y decisiones de los individuos con poder (Georgesen y Ha-
rris, 1998; Goodwin, Gubin, Fiske y Yzerbyt, 2000; Keltner,
Gruenfeld y Anderson, 2003; Lee-Chai y Bargh, 2001; Operario y
Fiske, 2001). Los individuos privilegiados, y especialmente cuan-
do exista cierta amenaza a su posición, tenderán a perpetuar y jus-
tificar las jerarquías existentes. 

No queremos, sin embargo, lanzar un mensaje totalmente pesi-
mista sobre los efectos que el poder tiene sobre determinados pro-
cesos sociales. Tal como nuestros datos muestran, el comporta-
miento de los individuos con un poder legítimo parece estar más
guiado por una buena ejecución en la tarea que por las necesida-
des de autoafirmación personal. 

Nuestra investigación adolece de ciertas limitaciones como la
complejidad de su procedimiento, lo que dio lugar a algunos da-
tos perdidos para ciertas medidas en ciertos participantes; o la
presentación de dos candidatos que no cubren todas las posibili-
dades de combinaciones de competencia y sociabilidad. Además,
la competencia puede no ser una dimensión tan valiosa cuando
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Figura 1. Porcentaje de participantes que seleccionó a la Persona 2 (su-
bordinado descrito más negativamente) en función de la legitimidad



se compara con otras dimensiones, como la moralidad (Betancor,
Leyens, Rodríguez y Quiles, 2003). Todo ello puede haber moti-
vado el que los efectos aquí presentados en ocasiones no hayan
sido tan claros como predecíamos. Por tanto, futuras investiga-
ciones deberán replicar estos resultados mostrando más clara-
mente el tipo de comportamientos que realizan los poderosos y
que desgraciadamente son tan frecuentes en nuestro entorno co-
tidiano.
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