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Power differences are inherent to most cultures. To a certain extent, the different 

forms of social organisation imply the existence of social hierarchies. Such hierarchies 

imply power asymmetries between their various strata. A dictator who decides himself to 

remain in power, a businessman who decides to dismiss hundreds of workers in his 

company, or a drug dealer who decides the fate of the individuals around him, are 

examples of such power differences. However, it is important to remember that power 

inequality is also part of daily life. A man who makes decisions on behalf of his partner, a 

teacher who assesses a student, or a public official who decides to slow down a given 

procedure, are examples of everyday situations that show the existence of different 

degrees of power between the various social players. 

In these relations, one of the players is more dependent on the other one. This 

greater dependence usually implies different psychological consequences for powerful and 

powerless players. Studies carried out on the subject in social psychology have concluded 

that power differences affect the way individuals think, feel and act. For instance, 

compared to powerless individuals, powerful individuals usually seem to be more 

uninhibited (Galinsky, Gruenfeld, & Magee, 2003), tend to act according to their own 

internal states (Hecht & LaFrance, 1998), and tend to be more variable (Guinote, Judd, & 

Brauer, 2002).  

To bring together the various psychological consequences dealt with in the 

literature, Dacher Keltner and collaborators proposed the power approach-inhibition 

model (Keltner, Gruenfeld, & Anderson, 2003). This model is based on the premise that 

power is linked to behavioral approach. The authors used the term behavioral approach 

(or tendency to approach) to refer to an increased sensitivity to positive stimuli (Elliot, 

2008) and a greater orientation to reduce the distance between the present psychological 

end-state of individuals and their desired end-state (Carver & Scheier, 1999). In other 
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words, power makes individuals focus their attention on positive (internal and external) 

stimuli, increasing their proclivity to reach their goals.  

In the present dissertation, this model was used as a reference to analyse the 

relation between power and approach in greater depth. Two objectives were set: a) to 

distinguish the effects of power on two different types of approach: Promotion and 

prevention; and b) to study how the relation between power and approach is moderated 

by the legitimacy of power relations. 

Regarding the first objective, and following Keltner et al. (2003), power is 

considered to directly affects individuals’ evaluative system; that is, powerful individuals 

tend to be more oriented towards and show greater sensitivity to the positive stimuli 

present in their environment (e.g., the rewards they can obtain from it). This dissertation 

is an attempt to make progress in the literature on the subject. It proposes that powerful 

individuals are particularly biased towards a specific type of positive stimuli and situations: 

promotion-oriented stimuli (e.g., ideals).  

Building on regulatory focus theory (Higgins, 1997; 1998), it is proposed that 

behavioral approach may be related to promotion or prevention. In other words, the goals 

individuals set themselves can be divided into two major groups: a) those related to 

promotion and their ideal Self and b) those related to prevention and their ought Self.  

Powerful individuals depend to a greater extent on others to reach their goals and 

have more resources than powerless ones. Therefore, powerful individuals have greater 

social freedom than powerless ones (Fiske, 1993; Keltner et al., 2003). The hypothesis is 

that the former give greater importance to their ideals. In contrast, powerless individuals 

usually follow orders and are at the disposal of powerful individuals (Fiske, 1993; Keltner 

et al., 2003). Consequently, they may put their own goals and ideals aside and focus 

mainly on their oughts. However, being in a situation of power is usually associated to 
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certain responsibilities (Chen, Lee-Chai, & Bargh, 2001). Hence, power may also lead 

individuals to focus on their oughts. In short, this dissertation predicts that power makes 

individuals focus their attention on their ideals but does not decrease their focus on their 

oughts.  

Regarding the second objective of this dissertation, the basic premise is that 

legitimacy moderates the effects of power on approach. It is proposed that the effects 

usually described in the literature correspond to legitimate power differences. According 

to the hypotheses of this dissertation, individuals who hold power illegitimately behave 

completely differently from those who are in power legitimately. In fact, illegitimate 

powerful individuals may behave more similarly to powerless ones. Most of the effects of 

social power are usually explained by analysing its effects on the sense of control 

experienced by individuals (Fast, Gruenfeld, Sivanathan, & Galinsky, 2009; Fiske, 1993; 

Guinote, 2007a; van Dijke & Poppe, 2006). The premise of the present study is that the 

high sense of control that characterises powerful individuals decreases in illegitimate 

relations. This is because illegitimate powerful individuals feel threatened by their 

environment, which questions their power. Besides, powerless individuals’ sense of control 

is not as low as that of those who perceive their power as being legitimate. The difference 

is that the former believe that their situation can change so they usually focus on the 

power they may reach and feel they are legitimately entitled to. Consequently, when 

comparing legitimate and illegitimate power relations, this study proposes that, in 

illegitimate relations,powerful individuals’ sense of control may decrease, while that of 

powerless individuals may increase. Along these lines, it can be predicted that when 

power relations are perceived as being unfair and undeserved, the effects of power on 

approach may disappear and even be reversed. 
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Although it has certain limitations, the present dissertation is considered to be a 

significant step forward in the social psychology of power, as it attempts to answer so-

called “second generation” questions. The broadly documented relation between power 

and approach aims to answer “first generation” questions (Zanna & Fazio, 1982) such as, 

“Is there a relation between power and approach?”. However, this study was intended to 

go beyond and answer questions called “second generation” ones by these authors (e.g., 

“When is there a relation between power and approach?”). 

In order to theoretically support and empirically verify the hypotheses mentioned, 

five chapters are presented below. The first two chapters are theoretical and are intended 

to provide theoretical support to the two main axes of this thesis: power and approach. 

Chapter 1 deals with the conceptual definition of power adopted in this dissertation and 

the methodology that is normally used to study its consequences. It also describes some 

of the effects of social power dealt with in the literature on the subject. Chapter 2 

introduces the term “behavioral approach” and deals in greater detail with the regulatory 

focus theory. This dissertation proposes that power does not only affect the tendency to 

approach but also the focus on promotion. Therefore, it analyses the differences between 

approach and promotion, as well as the consequences of focusing on promotion or 

prevention. 

The following chapters correspond to the empirical part. Chapter 3 presents five 

studies that explored the relation between power and regulatory focus. This chapter is 

aimed at answering the question about the relation between power and the different 

types of approach (promotion and prevention). Chapter 4 studies the moderating role of 

legitimacy in the consequences of power on approach. This chapter is divided into three 

sections. Each of them analyses the moderating role of legitimacy on various 
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psychological processes that have been shown in the literature to be related to the 

tendency to approach.  

In the first section of Chapter 4, two experiments show the moderating role of 

legitimacy on the activation of the different types of approach. The second and third 

sections of the chapter analyse the moderating role of legitimacy on two other effects: 

optimism and goal pursuit. Anderson and Galinsky (2006) found that powerful individuals 

usually show greater optimism, while Guinote (2007b) showed how, regardless of the 

type of goals they have, powerful individuals tend to self-regulate better when they try to 

reach their goals (i.e., they are faster at setting a goal and at initiating goal pursuit once a 

goal has been set, and persist more in the face of difficulties). Along the same lines of 

these results, but trying to take one step further, this dissertation proposes that the 

effects found in previous studies only happen in legitimate conditions; in illegitimate 

conditions the results disappear or may even be reversed. As such, the second section of 

Chapter 4 explores how the illegitimacy of relations of power affects optimism and the 

third part deals with its influence on goal pursuit. Chapter 5 discusses the general results 

of this research, analysing the theoretical progress it may provide. 

Finally, we would like to specify that Chapter 4 and the three sections of Chapter 5 

were written with the intention of publication. As such, some basic concepts or theories 

will be explained several times, and inevitably this may cause some repetition throughout 

the text. It is also important to remark that some chapters of the present dissertation 

were written in Spanish and others in English. This was done following the University of 

Granada European Ph. D normative, which specifies that dissertations need to be bilingual.  
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 “El concepto fundamental de las ciencias sociales es el poder, en el 

mismo sentido en que la energía es el concepto fundamental en la física”  

Bertrand Russell 

En obras literarias clásicas como “El extraño caso del Dr. Jekyll y Mr. Hyde” de 

Robert L. Stevenson o “El doble” de Fiodor Dostoievski está presente, como clave central 

de las historias que allí se relatan, la forma en que una misma persona puede 

comportarse de maneras muy distintas. Estos trabajos literarios podrían considerarse 

como antecesores de una serie de teorías psicológicas que defenderían la idea de que 

dentro de la persona subyacen al mismo tiempo distintas formas de ser. Dentro de la 

psicología social, se ha enfatizado la importancia de la situación en la explicación de esta 

dualidad. Así, dentro de ella se analiza cómo determinadas circunstancias sociales 

determinan diferentes formas de ser y de actuar.   

 Uno de estas circunstancias a la que hacemos referencia es el poder. David Kipnis 

(1972) fue de los primeros psicólogos sociales en llamar la atención sobre este hecho, lo 

que le llevó a sostener que existía un “efecto metamórfico del poder”. Para Kipnis, el 

hecho de estar en una posición de poder ocasionaba que las personas se comportaran de 

una manera diferente a cuando se encontraban en una posición menos privilegiada. 

Michel Foucault (1979) va más allá argumentando que las diferencias de poder incluso 

crean diferentes realidades ontológicas. El presente capítulo trata justamente sobre ello. 

En él, intentamos describir cómo los poderosos y los no poderosos pueden procesar la 

información que les rodea de formas distintas, experimentar diferentes experiencias 

emocionales, y en último término pueden comportarse de formas disímiles.  

Las investigaciones sobre las consecuencias del poder social en psicología social 

comienzan en los años 60 (e.g., Cartwright, 1965; French y Raven, 1959; Thibaut y Kelly, 

1959). Desde entonces se ha indagado empíricamente la forma en la que el poder social 
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afecta la forma en la que las personas piensan, sienten y actúan. Sin embargo, no fue 

sino hasta principios de los 90 cuando el tratamiento del mismo ha sido sistemático y 

empírico dentro de la disciplina (Fiske y Dépret, 1996; Ng, 1996). Una prueba de ello es el 

número de artículos que en estos últimos años se han publicado sobre la temática. Por 

ejemplo, de un total de 53 artículos que tratan sobre el poder en el Journal of 

Experimental Social Psychology, una de las revistas más leídas en el área que publica 

artículos empíricos de corte experimental, 23 se han publicado en los 10 últimos años, y 

los restantes 30 a lo largo de un poco más de tres décadas (1965 – 1997). 

 El presente capítulo tiene como objetivo llevar a cabo una revisión de los estudios 

sobre el poder social que han sido realizados en los últimos años. Para esto, 

presentaremos tres apartados. En el primero discutiremos distintas definiciones de poder 

social, y propondremos la que a nuestro juicio es la más adecuada para utilizarla en la 

investigación que posteriormente presentaremos sobre el mismo. En el segundo apartado, 

detallaremos la forma mediante la cual, desde la psicología social experimental, se ha 

investigado el poder social. Por último, describiremos las consecuencias cognitivas, 

afectivas y comportamentales del poder.    

1.1 ¿Qué es el poder?  

Bertrand Russell (1938) afirmaba que el poder debería ser a las ciencias sociales lo 

que la energía es a la física. Dada la importancia del concepto, diversos autores dentro de 

la sociología, la psicología social y la filosofía han dado diversas definiciones de lo que 

cada uno de ellos entiende por este constructo.  

Etimológicamente, el término poder proviene de la palabra latina potere, que 

significa “ser capaz”. En el diccionario de la Real Academia de la Lengua Española su 
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definición no se aleja de su raíz latina, y en la primera acepción del término se define 

como: “tener expedita la facultad o potencia de hacer algo” (RAE, 2002). En filosofía 

(Hume, 1740/1972), sociología (Parson, 1967;  M. Weber, 1918/1979), e incluso desde el 

psicoanálisis (Freud, 1921/1994), se han llegado a adoptar definiciones similares en las 

que el poder se considera como la capacidad de conseguir los resultados que se esperan 

conseguir. Estructurando esta definición de una manera más formal y sin olvidar que el 

poder es una variable relacional; esto es, que implica una relación -y una comparación- 

entre dos agentes sociales (A y B), Russell (1938, p. 35) postula que “A tiene más poder 

que B, si A logra obtener muchos de sus objetivos deseados y B sólo logra unos pocos”.  

En efecto, la definición de Russell (1938) es un buen comienzo para lo que 

posteriormente se ha operacionalizado como poder en la investigación empírica en 

psicología social; pero recibe, al menos, dos críticas. La primera es que parte de un 

enfoque cuantitativo en el que se considera el poder desde el punto de vista de la 

cantidad de objetivos deseados y no tanto el tipo de resultados logrados (Emmet, 1953). 

Por ejemplo, B podría alcanzar un sinnúmero de objetivos, pero intrascendentes; sin 

embargo A podría alcanzar sólo uno de ellos pero sumamente importante. Y aunque en 

este caso sería difícil mantener que B tiene más poder que A, sin embargo, atendiendo a 

la conceptualización de Russell, tendríamos que afirmar que B tendría más poder que A. 

La segunda objeción a la posición de Russell (1938) es que su definición no considera la 

relación que existe entre A y B; es decir, no necesariamente implica un poder de A sobre 

B, sino una comparación relativa de lo que cada uno obtiene (Wrong, 1979). Ante esta 

problemática, Dahl (1957) y H. A. Simon (1957) proponen definiciones del poder en las 

que se considera la forma en la que una persona influye en la otra. Así, Dahl (1957, p. 

202) arguye que “A tiene poder sobre B en la medida en que logra que B haga algo que 

de otra forma B no haría”, mientras que H. A. Simon (1957 p. 5) mantiene que “A tiene 

poder sobre B cuando la conducta de A causa la conducta de B”. 
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1.1.1 Poder Social y Poder Personal 

Desde nuestro punto de vista las definiciones clásicas propuestas por Russell 

(1938) y Dahl (1957) no son excluyentes, sino que se refieren a distintos tipos de poder. 

En este sentido es conveniente considerar la aportación que, dentro de la sociología, 

realiza Dowding (1996). Este autor diferencia entre a) poder de resultados (outcome 

power); es decir la habilidad de un actor para conseguir los resultados que desea; y b) 

poder social (social power), la habilidad de un actor para cambiar deliberadamente los 

resultados deseados que otros pueden conseguir. Dicho de otra forma, Dowding (1996) 

divide el poder en base a la preposición siguiente. No es lo mismo el poder para hacer 

algo, que el poder sobre alguien. Dentro de la psicología social también se ha realizado 

una propuesta similar al separar el poder social del poder personal (Ng, 1980; Van Dijke y 

Poppe, 2006). El poder de resultados propuesto por Dowding (1996) sería el equivalente 

al poder personal, definido en psicología como un constructo motivacional (la motivación 

para interactuar -o controlar- eficientemente el entorno, véase por ejemplo McClelland, 

1961; E. A. Skinner, 1995; o White, 1959).   

Debido a que este capítulo trata fundamentalmente sobre el poder social, nos 

centraremos en éste en los apartados que aparecen a continuación. No obstante, no se 

abandonará del todo la noción de poder personal debido a su utilidad como mecanismo 

explicativo de las consecuencias del poder social (e.g., Fiske, 1993; Guinote, 2007a; van 

Dijke y Poppe, 2006). Pasemos a continuación a profundizar en la forma en la que 

algunos autores dentro de la psicología social han entendido el poder social. 
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1.1.2 Distintas conceptualizaciones del Poder Social 

De acuerdo a Fiske y Berdahl (2007) dentro de la definición de poder social, a su 

vez, también se pueden distinguir distintas acepciones. De acuerdo a estas autoras, el 

poder social puede hacer referencia a: a) una forma de influencia (Dahl, 1957; H. A. 

Simon, 1957; Wrong, 1979), b) la influencia en potencia (Festinger, 1950; French y Raven, 

1959; Kelman, 1958), o c) el control de los resultados del/ de la otro/a (Fiske y Berdahl, 

2007; Keltner, Gruenfeld, y Anderson, 2003; Thibaut y Kelley, 1959). 

La definición del poder social como influencia equivaldría a la primera definición 

esbozada en el apartado anterior (Dahl, 1957; H. A. Simon, 1957). Dentro de la psicología 

social, los trabajos sobre influencia social bien podrían relacionarse con esta idea (Cialdini 

y Trost, 1998; Festinger, 1950; Kelman, 1958; Moscovici, 1976; Turner, 1975). Así, desde 

esta perspectiva el estudio del poder social se convierte en el estudio de las estrategias 

efectivas para cambiar el comportamiento de otras personas. 

Por otro lado, y a diferencia de la definición anterior, en la concepción del poder 

como influencia en potencia no es necesario que la persona ejerza el poder efectivamente, 

sino que basta con que tenga la posibilidad de ejercerlo (Cartwright, 1965; French y 

Raven, 1959; Giddens, 1974; Lewin, 1944; Vescio, Gervais, Snyder, y Hoover, 2005; M. 

Weber, 1918/1979).  

Cabe destacar que esta última visión del poder ha llevado a uno de los modelos 

más conocidos e influyentes dentro de la psicología social, el modelo de las bases de 

poder de French y Raven (1959). En este modelo se plantea que el poder y su influencia 

potencial pueden provenir de seis fuentes distintas. Los autores primero distinguen entre 

poder coercitivo y poder basado en las recompensas. En otras palabras, los poderosos 

pueden influir sobre otros porque les pueden proporcionar castigos o recompensas 
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deseadas. Asimismo, las personas también pueden tener poder informativo (cuando 

poseen información valiosa que las personas sin poder no tienen), de experto (cuando 

tienen más conocimientos sobre un tema en el que los no poderosos están interesados), 

de referencia (cuando la persona sin poder se identifica y respeta a la persona poderosa) 

y/o legítimo (cuando, por el rol que desempeña el poderoso, es aceptado socialmente que 

éste tenga la capacidad de influir sobre los demás).  

Por último, desde la tercera conceptualización, el poder social se define como “el 

control relativo (que una persona tiene) sobre los resultados valorados por otras 

personas” (Fiske y Berdahl, 2007, p. 679). Dentro de esta tercera conceptualización, 

también podrían incluirse otras definiciones dadas por autores destacados en el área, 

como la de Keltner, y cols. (2003, p. 265), quienes definen el poder como “la capacidad 

relativa de modificar los estados -psicológicos- de otros”, entendiendo estos “estados 

psicológicos” como los posibles resultados que se pueden obtener.  

En la definición presentada por Fiske y Berdahl (2007) destaca el hecho de que el 

poder confiere el control sobre unos resultados o consecuencias determinadas. Según 

Fiske y Berdahl (2007). Estos resultados pueden ser físicos (e.g., comida, vivienda, placer, 

dolor físico), económicos (e.g., dinero, bienes materiales, una posición laboral que 

determine la obtención de éstos), y/o sociales (e.g., aceptación y pertenencia social, 

afecto, confianza).  

Dentro de este último punto, creemos pertinente considerar la propuesta que, 

dentro de la sociología, realiza Lukes (1985). Este autor propone que los resultados o 

consecuencias controladas por los poderosos pueden operar a lo largo de tres 

dimensiones; es decir, el autor plantea que hay tres formas distintas de controlar al otro. 

Estas dimensiones se encuentran organizadas jerárquicamente y cada una de estas 

dimensiones suele ser más abstracta y más sutil que la anterior. Según Lukes (1985) la 
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primera dimensión implica controlar los resultados del otro en si mismos. Así, el poder se 

ejerce mediante el control directo de lo que el otro necesita (i.e., los recursos físicos, 

económicos o sociales). Pero Lukes va más allá y propone otras dos dimensiones 

mediante las cuales se puede ejercer el poder de una forma más sutil. En la segunda 

dimensión, el poder social implica la modificación del entorno mediante el que se obtienen 

los resultados deseados a los que antes se ha hecho mención. No se controlan los 

resultados que los otros obtienen per se, sino que se limitan las opciones para conseguir 

los recursos que ellos pueden obtener (véase también Bachrach y Baratz, 1970). Por 

último, en el tercer nivel el poder se ejerce a través del control de las motivaciones que 

subyacen a las supuestas necesidades de los demás, o los valores y normas sociales que 

definen ciertos comportamientos como deseables o no. En otras palabras, se ejerce un 

poder sutil gracias al cual se controla lo que la persona escoge sin que ella sea consciente 

de ello (véase también Foucault, 1978).  

Una vez analizados los elementos presentes en la definición propuesta del poder 

social, cerraremos este apartado argumentando los motivos por los que creemos que la 

definición del poder como “el control de los resultados del/ de la otro/a” es la más 

apropiada. 

En primer lugar, creemos que esta definición es la más adecuada para la 

psicología social experimental porque experimentalmente es difícil estudiar al poder como 

algo en potencia. En otras palabras, resulta complicado medir empíricamente “la 

influencia en potencia” sin medir lo que realmente ésta ocasiona. Segundo, porque esta 

definición es la única de las tres definiciones presentadas que se centra en describir lo 

que el poder es, y no en lo que el poder ocasiona (Fiske y Berdahl, 2007). Si se quieren 

estudiar las consecuencias del poder social, es importante contar con un constructo 

teórico que sea precedente de las consecuencias de dicho poder. Por ejemplo, si se 
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quieren estudiar las consecuencias del poder social sobre la estereotipia (e.g., Fiske, 

1993), es importante contar con una definición que permita considerar el poder como una 

variable independiente, para después medir la estereotipia como variable dependiente. Si 

se equipara el poder con lo que éste causa (el poder como sinónimo de influencia), lo 

más lógico sería estudiar el poder como una variable dependiente. Esto último 

imposibilitaría el estudio per se de las consecuencias del poder social. En tercer lugar, 

vincular los conceptos de poder e influencia implica que las diferencias de poder son 

aceptadas por los no poderosos. Es decir, en la definición de poder como influencia 

existen dos cuestiones implícitas: la condición estructural que confiere al poderoso el 

control de los resultados; y un estado psicológico que hace que los no poderosos se dejen 

influir por los demás (Fiske y Dépret, 1996). Desde esta óptica, el poder social se 

materializa cuando los no poderosos ceden ante los intentos de influencia de los 

poderosos. Si los no poderosos no ceden a esta influencia, el poder desaparece. Sin 

embargo, de acuerdo a la propuesta de Fiske y Berdahl (2007), el poderoso continuará 

teniendo control aunque el no poderoso no lo acepte. Asimismo, creemos que la 

definición del poder como control de resultados permite diferenciar entre las situaciones 

en las que éste es aceptado o no por los no poderosos. Esta diferenciación posee otra 

importante ventaja desde el punto de vista empírico, ya que se pueden deslindar las 

consecuencias del poder entre estos dos tipos de situaciones.  

Por todo ello, y en consonancia con la propuesta de Fiske y Berdahl (2007), en 

este capítulo partimos de la consideración del poder como el control de resultados.  

1.1.3  Lo que no es el Poder Social  

Hasta ahora se han planteado una serie de conceptualizaciones del poder; es decir, 

hemos planteado lo que el poder es. En este apartado abordaremos lo que el poder no es. 
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Así, intentaremos diferenciar este concepto de algunos otros que se han asociado con él, 

y en ocasiones se han confundido con el mismo. Con este objetivo en mente, es 

importante considerar que la principales confusiones devienen cuando se le compara con 

los conceptos de influencia, autoridad, dominancia o status (Keltner y cols., 2003).  

La equivalencia entre poder e influencia deviene fundamentalmente porque, tal 

como se ha expuesto en el apartado anterior, para algunas aproximaciones, el poder es 

definido como influencia efectiva o potencial. Respecto a la autoridad, algunos 

clásicamente ya la definieron como un tipo específico de poder, en el que una persona 

tiene el control sobre otra debido a los roles que desempeña o a determinados acuerdos 

institucionalizados (M. Weber, 1918/1979). Sin embargo, en ocasiones unos individuos 

tienen control sobre otros sin ocupar estas posiciones de poder establecidas, por lo que 

poder y autoridad no se pueden considerar como sinónimos.  

Por otra parte, también consideramos posible distinguir poder y dominancia. La 

dominancia se define como la tendencia a conseguir poder por cualquier medio (Keltner y 

cols., 2003), además de ser una característica que suele ser definida en términos 

disposicionales. Tal es el caso de la dominancia social (Sidanius y Pratto, 1999) o la 

dominancia personal (Moskowitz, 1994). Mientras el poder es una variable estructural o 

situacional, la dominancia tiene más que ver con una característica disposicional. Una 

persona alta en dominancia puede encontrarse en una situación de bajo poder, aunque 

responda negativamente ante ello (Chen, Langner, y Mendoza-Denton, 2009; Maner, 

Miller, Schmidt, y Eckel, en prensa).  

Quizás el problema conceptual más arraigado suele surgir cuando se utiliza el 

poder y el estatus como conceptos intercambiables, cuando en realidad no lo son  (Moya 

y Rodríguez-Bailón, 2003). Lovaglia (1994) define el estatus como la posición relativa que 

un individuo ocupa en una jerarquía basada en criterios como el prestigio, la riqueza o el 
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honor. Ahora bien, aunque generalmente el poder está estructuralmente determinado, y 

por tanto otorga poder, este no es siempre el caso (Moya y Rodríguez-Bailón, 2003).   

1.1.4 Las distintas conceptualizaciones del Poder y los Niveles 

Explicativos en Psicología Social 

Después de revisar diferentes definiciones del poder social y de distinguirlo de 

otros conceptos afines, creemos que es importante tener en cuenta una última cuestión. 

En la línea con lo que Brauer y Bourhis (2006) proponen, las diversas formas de definir el 

poder pueden situarse en los distintos niveles explicativos utilizados en psicología social 

(Doise, 1986). Por tanto, las distintas definiciones abordan el estudio del poder desde un 

nivel explicativo diferente1.  

Desde el nivel intrapersonal el estudio del poder está focalizado en analizar la 

manera en la que las personas tienen la capacidad para interactuar eficientemente con su 

entorno. Es decir, dentro de este nivel explicativo quedaría la definición de poder personal 

propuesta anteriormente (e.g., White, 1959). En el segundo nivel, el interpersonal, el 

poder implicaría el control sobre los resultados del/de los otro/s (e.g., Fiske y Berdahl, 

2007; Fiske y Dépret, 1996; Guinote, 2007a; Keltner y cols., 2003). El tercer nivel, el 

intergrupal, se refiere a las situaciones en las que los individuos piensan, sienten y actúan 

como miembros de un grupo. Es decir, en este nivel las consecuencias del poder social 

son abordadas a través del poder del grupo al que la persona pertenece. Cuando se habla 

de poder grupal, también se puede hablar de poder como “control de resultados”. Sin 

embargo, a este nivel suele ser más común la definición de poder como influencia 

                                            

1 Esto no significa que consideramos que los cuatro niveles son independientes entre si. Por ejemplo, Strangor 
y Jost (1997) plantean que la psicología social puede estudiar todas las combinaciones resultantes entre cada 
uno de estos niveles. 
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potencial. Esto ha llevado a propuestas innovadoras desde las que se propone, por 

ejemplo, que la formación del grupo psicológico y la creación de una identidad grupal 

preceden a los procesos de influencia social (B. Simon y Oakes, 2006; Turner, 2005). Así, 

para Turner (2005) en las relaciones intergrupales el control de los recursos es una 

consecuencia directa del poder más que una causa del mismo. Esta concepción del poder 

social es interesante y podría explicar algunos movimientos sociales donde los grupos 

desfavorecidos obtienen determinadas cuotas de poder contando con escasos recursos 

(e.g., movimientos revolucionarios, contra-culturales, etc.). En cualquier caso, si el poder 

es anterior a los procesos de influencia social, tal y como proponen Fiske y Berdahl (2007), 

o si por el contrario el poder es una consecuencia directa de éstos (Turner, 2005), es un 

tema que sigue estando abierto al debate. 

El cuarto y último nivel explicativo propuesto por Doise (1986) es el ideológico 

(e.g., Jost y Banaji, 1994; Jost, Banaji, y Nosek, 2004; Pratto, Sidanius, y Levin, 2006; 

Sidanius y Pratto, 1999). Dentro de este nivel se estudia la forma en la que las personas 

construyen representaciones sociales y sistemas de creencias que legitiman o cuestionan 

la posición de poder que ocupan. Pratto y cols. (2006) sostienen que las sociedades 

suelen estar estructuradas en torno a tres categorías sociales que conllevan sendas 

desigualdades de poder. La primera de ellas es la basada en la edad: los adultos tienen 

más poder que los jóvenes o los niños; En segundo lugar el sexo, los hombres cuentan 

con mayor control de recursos que las mujeres; y una última categorización, basada en 

criterios arbitrarios (raza, etnia, clase, etc.) que conllevan desigualdades de poder. Estas 

desigualdades sociales suelen mantenerse mediante ideologías (e.g., ética protestante del 

trabajo, meritocracia, nacionalismos, sexismo, etc.) que son responsables del 

mantenimiento del status quo (Pratto y cols., 2006). En este sentido, se ha propuesto que 

existen ciertos mecanismos psicológicos que justifican el sistema social en el que viven los 

individuos, y que hacen que éstos tiendan a apoyar el status quo, incluso aunque sea en 
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detrimento de su propio bienestar y del bienestar del grupo al que pertenecen (Jost y 

cols., 2004). 

1.2  Psicología Social Experimental del Poder 

En el apartado anterior se han discutido distintas definiciones del poder social. En 

este apartado abordaremos la forma en la que éste se puede estudiar desde el método 

experimental.  

Creemos que la metodología experimental es una herramienta adecuada para 

estudiar las consecuencias del poder social ya que nos permite “desgranar” en procesos 

básicos la complejidad del comportamiento psicosocial (Aronson, Wilson y Brewer, 1998). 

Así, utilizando esta metodología es posible estudiar los efectos del poder per se, cuestión 

que resulta más difícil al hacerlo por medio de estudios de campo o correlacionales, ya 

que hay un gran número de variables asociadas normalmente con el poder (e.g., los 

recursos económicos, el nivel educativo de los participantes, etc.) que podría confundirse 

con el mismo y no permitir su estudio de una forma clara.  

También es cierto que con el método experimental puede comprometerse la 

validez externa. Las situaciones creadas en el laboratorio ciertamente difieren de las 

circunstancias en las que las personas interactúan día a día. No obstante, creemos, junto 

con Aronson y cols. (1998), que la validez externa no es siempre el objetivo más 

importante en una investigación de corte psicosocial. Y dado que en numerosas ocasiones 

se tiene que optar entre la validez interna y la externa, cuando la metodología utilizada es 

la experimental se suele optar por la interna. A pesar de optar por una metodología de 

corte experimental, creemos que en el caso del estudio del poder, más que en otros, es 

muy importante que se asegure tanto el realismo experimental, relacionado con la fuerza 
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de credibilidad que tiene la investigación para los participantes; así como el realismo 

psicológico, esto es, el  grado de similitud entre los procesos psicológicos que desarrollan 

los participantes en el experimento y los que desarrollan en su vida cotidiana.  

1.2.1   ¿Cómo se estudia el Poder Social?  

Después de presentar una breve justificación sobre los motivos que llevan al 

estudio del poder social desde una perspectiva experimental, explicaremos algunos de los 

métodos creados con el fin de estudiarlo. Para esto, a continuación dividimos en dos 

grandes grupos las manipulaciones del poder que se han utilizado en las investigaciones 

sobre el mismo, aunque dentro de ellas existan algunas otras modalidades diferenciadas. 

La primera de ellas consiste en la manipulación estructural de una situación, mientras que 

la segunda utiliza procedimientos de priming (o preparación, como alguna vez se ha 

traducido en castellano). Esta manipulación se puede dividir a su vez en la activación 

conceptual a través de un método de priming y la activación de la memoria procedimental 

a través de un método de mindset2 (o configuración mental). A continuación detallaremos 

cada una de ellas.  

1) La manipulación estructural de una situación presupone la creación de distintos 

roles dentro del laboratorio. Así, los participantes son aleatoriamente asignados a los roles 

de poderosos o no poderosos (o a un grupo control). Los roles asignados se justifican por 

una tarea posterior gracias a la que los participantes podrán interactuar entre ellos. Este 

tipo de manipulación tiene a su vez distintas versiones en función de dos cuestiones: 1) 

los roles específicos que son creados durante la tarea; por ejemplo, jueces y trabajadores, 

                                            

2  Debido a la dificultad que presentan las traducciones de los términos priming y mindset, y a que en 
psicología su uso en español es común, se utilizarán estos términos ingleses a lo largo del texto.   
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o por el contrario, líderes (o supervisores) y subordinados en un contexto laboral simulado. 

2) El hecho de que los participantes finalmente interactúen, o que sólo anticipen cierta 

interacción.  

Dentro del primer tipo de manipulación se pueden diferenciar algunas variantes en 

función de la tarea encomendada a los poderosos y a los menos poderosos. El 

procedimiento más usual consiste en indicar a los participantes que deberán realizar una 

tarea en la que desempeñarán alguno de esos dos roles. Por ejemplo, Galinsky y cols. 

(2003, Estudio 1) primero les dijeron a los participantes de su estudio que el experimento 

consistía en salir a los pasillos de la facultad a realizar una tarea en equipo (i.e., formar 

figuras con piezas Lego). Después les indicaron que iban a ser asignados a dos roles 

distintos: el de subordinado y el de líder. El subordinado tendría que formar las figuras, 

mientras que el líder debería indicarle cómo hacerlo. Otra versión de esta manipulación 

consiste en decir que el líder cuenta con una cantidad determinada de dinero (o puntos 

en una asignatura) y que puede distribuirla como lo desee (Berdahl y Martorana, 2006). 

Otra forma comúnmente utilizada para realizar esta manipulación estructural supone 

asignar a los participantes los roles de jueces y trabajadores. Mientras los trabajadores 

hacen una tarea, los jueces evalúan el desempeño de los primeros (i.e., Guinote, 2007c, 

Estudio 3). La mayoría de las veces esta división de roles se basa en un test que 

supuestamente justifica esta asignación, pero que suele ser falso. Por ejemplo, Rodríguez-

Bailón, Moya, e Yzerbyt (2000) dijeron a los participantes que su asignación se basaba en 

la puntuación de un test que se correspondía con ciertas habilidades específicas 

(habilidades para ser líder y habilidades para ser subordinado).  

La manipulación del poder social también puede dar lugar a distintas variantes en 

función de la forma en la que se mide la variable dependiente. En algunos casos, la 

variable dependiente se encuentra incluida como una parte de la actividad que los 
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participantes realizan (Berdahl y Martorana, 2006). Es decir, después de asignar a los 

participantes a los roles de líderes y subordinados, éstos desempeñan una tarea en la que 

se ejercen estos roles y la variable dependiente consiste en analizar la forma en la que se 

comportan. Otra opción consiste en que los participantes nunca lleguen a ejercer sus 

roles, aunque tengan la expectativa de hacerlo (e.g., Guinote, 2007c, Estudio 3). En este 

último caso, y después de asignar a los participantes a los distintos roles, se les pide que 

realicen una tarea que supuestamente no está relacionada a la asignación de roles. Esta 

otra tarea suele ser por medio de la que se mide la variable dependiente.  

2) Priming. Las técnicas de priming aplicadas a la manipulación del poder social se 

suelen dividir en dos tipos: el priming conceptual y el priming procedimental (Bargh y 

Chartrand, 2000; Förster, Liberman, y Friedman, 2007).  

En lo que respecta al priming conceptual, el procedimiento consiste en activar el 

concepto abstracto de poder. Para activar este concepto se suelen utilizar tareas como las 

de: a) ordenar frases desordenadas (para los poderosos la mayoría de las frases 

contienen palabras relacionadas con el poder, mientras que en las de los menos 

poderosos la mayoría de las palabras son relativas al bajo poder; e.g., P. K. Smith, 

Jostman, Galinsky, y van Dijk 2008, Estudio 2); o b) terminar palabras incompletas (e.g., 

aut _ _ i _ ad), que mayoritariamente son relativas al alto poder (en la condición de 

poderosos) o a la subordinación (en la condición de bajo poder, e.g., Bargh, Raymond, 

Pryor, y Strack, 1995, Estudio 2). Tanto en un caso como en otro, a continuación se mide 

la variable dependiente, supuestamente no relacionada con la tarea que acaban de 

realizar los participantes.  

Recientemente, Galinsky y cols. (2003) han ideado una técnica innovadora para 

manipular el poder. Estos autores proponen utilizar la noción del mindset priming, 

ampliamente usada dentro de la psicología de la motivación (véase Gollwitzer, 
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Heckhausen, y Steller, 1990). Esta técnica persigue activar representaciones mentales 

relacionadas con la memoria procedimental. Así, los autores sugieren que se utilice esta 

técnica para activar la forma de actuar que generalmente utilizan los poderosos y los no 

poderosos.  

La técnica es bastante sencilla. Consiste en pedirles a los participantes, en función 

de la condición experimental, que describan un incidente de sus vidas en el que 

recuerden haber tenido poder sobre alguien (condición de poderosos), o en el que otra/s 

persona/s tenía/n poder sobre ellos/as (condición de no poderosos). A continuación se 

mide la variable dependiente. Se parte de la premisa de que la forma de actuar de los 

participantes justo después de haber activado el recuerdo de una situación en la que 

tenían poder, o carecían de él, es semejante a cuando los individuos actúan cuando 

tienen poder o no. Asimismo, Galinsky y cols. (2001) probaron en varios estudios que los 

efectos al utilizar este tipo de manipulación suelen ser similares a los que se encuentran 

con las manipulaciones estructurales.  

Guinote (2008, Estudio 4) propone otra versión de esta misma técnica. En ella, en 

lugar de instar a los participantes a recordar un incidente personal, se les pide a los 

participantes asignados a la condición de poderosos que se imaginen desempeñando el 

rol de director general de una empresa que tiene varios trabajadores a su cargo; por su 

parte, a los participantes en la condición de no poderosos se les dice que se imaginen 

ejerciendo las funciones de uno de los empleados de la empresa.  

Debido a la facilidad con la que se puede aplicar esta manipulación, y las variantes 

que puede tomar (e.g., en lugar de en una empresa, la recreación puede tener lugar en 

un centro de enseñanza, en el seno de un partido político, etc.), y que los participantes 

rara vez sospechan de los verdaderos objetivos de los experimentos (como sucede en 

ocasiones con las manipulaciones estructurales) ésta también ha sido una técnica 
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ampliamente usada en los últimos años (e.g., Anderson y Galinsky, 2006; Guinote, 2007b; 

2008; Magee, Galinsky, y Gruenfeld, 2007; Wojciszke y Struzynska-Kujalowicz, 2007) 

1.3  Consecuencias del Poder Social 

Como se ha dicho con anterioridad, las investigaciones sobre poder llevadas a 

cabo desde la psicología social han aumentado considerablemente en los últimos 20 años. 

En este resurgir del tema, no solamente se han tratado de comprender con mayor 

profundidad los entresijos de este constructo psicosocial, sino que se han analizado 

muchos de los efectos que produce. En los próximos apartados se describirán algunas de 

las consecuencias cognitivas, afectivas y comportamentales descritas en la literatura del 

poder. Más adelante se comentarán algunas de las propuestas teóricas, a nuestro juicio 

más interesantes, construidas con el objetivo de explicar algunas de las consecuencias 

que el poseer poder tiene. En concreto, las teorías que se tratarán serán la teoría de la 

aproximación-evitación del poder (Keltner y cols., 2003) y la teoría de la focalización 

situada (Guinote, 2007a).  

1.3.1  Consecuencias Cognitivas.  

En relación a los efectos cognitivos del poder, quizás uno de los más tratados en la 

investigación ha sido la estereotipia. En estos estudios se utiliza como referencia el 

modelo continuo en la formación de impresiones (Neuberg y Fiske, 1987), en el cual se 

mantiene que en percepción social, la categorización es el proceso que ocurre en primer 

lugar, y solamente se va más allá de ella (y por ende se forman impresiones más 

individualizadas de los demás)  si los perceptores cuentan con los recursos necesarios o 
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tienen alguna motivación para ello. Según Fiske y colaboradores (Fiske, 1993; Fiske y 

Dépret, 1996; Neuberg y Fiske, 1987), los subordinados son los que suelen estar más 

motivados para ir más allá de la categorización inicial, por lo que desarrollan impresiones 

centradas en las particularidades o en los aspectos que individualizan a las personas a las 

que perciben, especialmente si éstos son los poderosos de los que dependen. Se 

mantiene que esta podría ser una forma de intentar formarse impresiones más precisas 

de las personas de las que son dependientes, lo que permitiría a los menos poderosos 

aumentar el control percibido sobre su entorno social (Fiske, Morling y Stevens, 1996; 

Stevens y Fiske, 1995).  

A su vez, Goodwin, Gubin, Fiske, y Yzerbyt  (2000) mantienen que los poderosos 

generalmente optan por la percepción estereotípica de sus subordinados, 

estereotipándolos tanto por defecto (stereotyping by default, es decir de manera 

automática) como con intención (stereotyping by design, utilizando para ello recursos 

cognitivos).  

Sin embargo, no parece que los poderosos tengan problemas percibiendo de 

forma individualizada a los demás, si no que solamente lo hacen cuando tienen alguna 

motivación para ello. En esta línea, Overbeck y Park (2001) encontraron que cuando la 

información individualizada (y no la categorial) es importante, los poderosos son capaces 

de prestar atención y considerar también esta información. Para demostrarlo, Overbeck y 

Park (2001, Experimento 1) manipularon el poder a través de la dinámica del líder y 

subordinado. En una condición se activaban metas relacionadas con la eficacia (en el 

juego de roles se recompensaba la productividad), mientras que en la otra se activó una 

meta centrada en los subordinados (se recompensaba la creación de un ambiente de 

trabajo adecuado). Más adelante a los participantes se les presentaban correos 

supuestamente escritos por “sus subordinados”, en los que éstos les informaban a los 
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poderosos sobre los resultados. En realidad estos correos fueron confeccionados por los 

investigadores con el propósito de mostrar información sobre los supuestos subordinados, 

permitiendo la percepción individualizada de los mismos. Como se esperaba, los 

resultados mostraron que los poderosos que tenían una meta focalizada en los empleados 

solían individualizarlos en mayor medida. A su vez, en otro experimento Overbeck y Park 

(2001, Experimento 2) utilizaron un procedimiento similar, encontrando que los poderosos, 

en comparación con los no poderosos, mostraban patrones de percepción social más 

flexibles. En la condición en la que tenían una meta relacionada con la productividad, 

prestaban menos atención a la información individualizada, mientras que cuando su meta 

se centraba en los empleados, se centraban en mayor medida en la información 

individualizada.  

Los resultados de estas y algunas otras investigaciones han motivado el análisis en 

mayor profundidad de los mecanismos cognitivos que son afectados por el poder. En este 

sentido, se ha investigado la influencia del poder sobre los procesos atencionales básicos. 

Guinote (2007b, Experimento 1) encontró que el hecho de primar a los participantes con 

poder hace que tengan una mayor habilidad para inhibir la información periférica. Para 

esto, usó la tarea de Kitayama, Duffy, Kawamura, y Larsen (2003), en la que se presenta 

a los participantes una serie de cuadros de distintos tamaños en los que aparece una 

línea dibujada en el centro de cada uno de ellos. Posteriormente, a los participantes se les 

pide que dibujen, en un cuadro de distinto tamaño al presentado originalmente, una línea 

de igual longitud a la que se les presentó antes. Kitayama y cols. (2003) mantienen que 

para realizar esta tarea adecuadamente los participantes tienen que inhibir la información 

periférica (el tamaño de los cuadrados en los que se presenta la línea). Los resultados 

mostraron que los no poderosos, en comparación con los poderosos, cometían más 

errores a la hora de inhibir dicha información secundaria, por lo que la longitud de la línea 

que dibujaban era menos parecida a la original y más adaptada al tamaño del nuevo 
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cuadro. Este resultado pone de manifiesto la superioridad de los poderosos para prestar 

atención a la información más importante, así como la dificultad de los no poderosos para 

inhibir la información no relevante. Asimismo, Guinote (2007b, Experimento 3) utilizó el 

paradigma global-local de las letras de Navon (1977), que supone presentar a los 

participantes letras grandes formadas por letras más pequeñas (por ejemplo la letra E 

formada gracias a letras As pequeñas). Los participantes tienen como tarea identificar las 

letras grandes (tarea global) o identificar las letras pequeñas (tarea local). El resultado 

observado generalmente con esta tarea consiste en que los participantes utilizan más 

tiempo para responder en la condición incongruente (las letras grandes y pequeñas son 

diferentes), en comparación con la condición congruente (ambas coinciden). En el estudio 

de Guinote (2007b, Experimento 3) los resultados indicaron que no hubo diferencias en el 

tiempo que los participantes poderosos y no poderosos utilizaron en la identificación de 

las letras pequeñas (tarea local); sin embargo, los no poderosos tardaron más tiempo en 

la identificación de las letras grandes (tarea global) que en las pequeñas (local) y que los 

poderosos en esta última tarea. Por su parte, los participantes poderosos tuvieron un 

funcionamiento similar en ambas tareas. Tomando en conjunto los resultados de estos 

dos experimentos, Guinote (2007b) concluye que los poderosos tienen una mayor 

habilidad para utilizar y rentabilizar los recursos cognitivos con los que cuentan. Cuando la 

tarea precisa inhibir la información periférica (Experimento 1), los poderosos muestran un 

mejor desempeño, pero al mismo tiempo, cuando la tarea demanda la utilización de la 

información periférica (Experimento 3), también son más eficientes.   

En otra serie de experimentos se investigó si las diferencias de poder afectaban 

directamente a los procesos ejecutivos (P. K. Smith y cols., 2008). Para ello, se primó a 

los participantes con una situación en la que, o bien tenían poder sobre otra/s persona/s 

(poderosos), o esa/s otra/s persona/s tenía/n poder sobre ellos (no poderosos). También 

se incluyó un grupo control. Después de la manipulación, los participantes realizaron una 



Introduction: Social Power________________________________________________________ 37 

tarea Stroop, una tarea de interferencia en la que para ser eficientes es necesario inhibir 

algunas características de los estímulos sobre los que se pide una respuesta (e.g., el color 

de la tinta en la que se encuentran escritas las letras utilizadas de objetivos) para 

prestarle atención a otras con las que pueden interferir las primeras (e.g., un nombre que 

denota un color). En la línea de los resultados anteriores, los no poderosos, en 

comparación con los poderosos y con el grupo control, cometieron más errores durante la 

tarea Stroop, siendo menos eficaces inhibiendo la información irrelevante para la tarea.  

Por otra parte, también se ha encontrado que las diferencias de poder repercuten 

en procesos cognitivos más complejos, como lo son la toma de decisiones (Anderson y 

Galinsky, 2006), y la toma de perspectiva (Galinsky, Magee, Inesi, y Gruenfeld, 2006). En 

lo que concierne a la toma de decisiones, la investigación realizada por Anderson y 

Galinsky (2006) mostró que el simple hecho de hacerles recordar a los participantes una 

situación en la que experimentaron poder hace que tomen decisiones más arriesgadas 

que aquellos a los que se les hizo recordar una situación en la que no tuvieron poder. 

Utilizando la misma manipulación, Galinsky y cols. (2006) encontraron que el poder hace 

que la gente tenga más dificultades para ponerse en el lugar de las otras personas. Por 

ejemplo, al pedirles que escribieran la letra “E” en su propia frente, los participantes que 

recordaron una situación en la que tuvieron poder fueron más proclives a escribirla en 

una posición en la que sólo ellos la podían leer (Galinsky y cols. 2006, Experimento 1).  

Por último, cabe resaltar que los poderosos también suelen tomar decisiones 

basadas en las experiencias que subjetivamente tienen más accesibles (Briñol, Petty, Valle, 

Rucker, y Becerra, 2007; Weick y Guinote, 2008). Por ejemplo, después de manipular el 

poder, Weick y Guinote (2008) pidieron a sus participantes que generaran, dependiendo 

de la condición, muchos o pocos argumentos a favor de un tema. Dado que generar 

muchos argumentos a favor del tema propuesto era complicado, los participantes 
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asignados a esa condición tendrían una mayor dificultad para generar todos los 

argumentos que se les pedían. Subjetivamente, dicha dificultad suele ser interpretada por 

los individuos como un signo de una opinión desfavorable sobre el tema (facilitando que 

las personas hagan uso del heurístico de disponibilidad, ver Schwarz y cols., 1991). Tal 

como se predijo, los poderosos se dejaron llevar más fácilmente por su experiencia 

subjetiva de accesibilidad de los argumentos, y por tanto por el heurístico de 

disponibilidad. Esto es, mostraron una opinión más desfavorable cuando era difícil generar 

argumentos (condición en la que se les pedía pensar en muchos argumentos), y una 

opinión más favorable en la condición en la que resultaba fácil hacerlo. 

1.3.2 Consecuencias Afectivas 

En la misma línea, se han realizado algunos trabajos que tienen como objetivo 

estudiar algunas consecuencias afectivas del poder social. Al hablar de consecuencias 

afectivas, no sólo nos referimos a emociones, sino a otras experiencias afectivas como el 

estado de ánimo o las actitudes (Scherer, 2000). A continuación nos centraremos en las 

consecuencias del poder en la experiencia emocional y las actitudes hacia grupos 

desfavorecidos.  

Dentro de la literatura se ha propuesto que, de manera general, el hecho de tener 

poder está relacionado con la experiencia de emociones positivas, mientras que el no 

ostentarlo lo está con las emociones negativas (Keltner y cols., 2003). Por ejemplo, 

Berdahl y Martorana (2006) realizaron un experimento en el que después de manipular el 

poder a través del paradigma del líder y subordinado, instaron a los participantes a 

discutir sobre un tema controvertido (e.g., la pobreza). Después de la discusión, los 

participantes contestaron un autoinforme en el que describieron la manera en la que se 

habían sentido durante la discusión. Los resultados mostraron que las personas que 
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desempeñaron el rol de poderosos, en comparación con los subordinados, manifestaron 

más emociones positivas. Asimismo, los experimentadores hicieron que jueces ciegos a 

las condiciones experimentales y desconocedores de los objetivos y las hipótesis del 

estudio, evaluaran la expresividad de las emociones de los participantes. En la línea de los 

resultados anteriores, los líderes expresaron más emociones positivas que los 

subordinados durante la discusión.  

No obstante, en el estudio de Berdahl y Martorana (2006) no se encontraron 

efectos del poder (o de la falta de éste) sobre las emociones negativas. Langner y Keltner 

(2008) arguyen que quizás no es el poder del actor lo que causa los efectos emocionales 

negativos sino el poder de la persona con la que éste interactúa. Así, estos autores 

proponen un modelo diádico (para una descripción de los modelos de análisis diádicos 

véase  Kenny, Cashy, y Cook, 2006) en el que se pueden distinguir los efectos del poder 

del actor y de su pareja sobre la experiencia emocional del actor. Así, Langner y  Keltner 

(2008, Estudio 1) realizaron un estudio en el que se invitaban a parejas al laboratorio y se 

les pedía que charlaran sobre diversos temas (un problema en la relación, cómo se 

conocieron, un evento positivo que les hubiera ocurrido, etc.). También se les preguntaba 

por el poder que cada uno de ellos tenía dentro de la relación (en qué medida 

controlaban lo que el otro hacía), y la experiencia emocional que habían experimentado 

durante las discusiones inducidas por los experimentadores. Utilizando un análisis diádico 

de los datos, los autores replicaron el efecto encontrado por Berdahl y Martorana (2006) 

en el que el poder del actor predecía las emociones positivas experimentadas por él 

mismo. Más interesante aún, Langner y Keltner (2008, Estudio 1) encontraron que el 

poder experimentado por la pareja estuvo negativamente relacionado con la experiencia 

de emociones negativas por parte del actor. Esto es, cuanto más poder manifestaba tener 

el otro miembro de la pareja, peor se sentían los participantes durante la realización de 

las tareas. 
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Por otro lado, la investigación desarrollada por Anderson, Keltner, y John (2003, 

Estudio 1) también aporta interesantes resultados en este sentido. Siguiendo un 

procedimiento similar al anteriormente descrito en los estudios de Langner y Keltner 

(2008), se recogieron datos de un grupo de parejas a las que se les pedía que discutieran 

en el laboratorio sobre distintos temas. Previamente a las discusiones, se midió el poder 

que cada miembro tenía dentro de la pareja (e.g., en qué medida controlaban lo que el 

otro hacía). Una vez acabadas las discusiones se analizó la experiencia emocional que 

habían tenido durante las mismas. Seis meses después se volvieron a citar a las mismas 

parejas, pidiéndoles que volvieran a discutir sobre temas similares a los de la primera 

sesión. Los resultados indicaron que mientras en la primera sesión la relación entre las 

reacciones emocionales de ambos miembros de la pareja fue muy baja, en la segunda 

sesión, 6 meses después, éstas estuvieron fuertemente asociadas, mostrando lo que se 

conoce como convergencia emocional. En un estudio similar, realizado con personas que 

compartían la misma habitación en una residencia universitaria (Anderson y cols., 2003, 

Estudio 2), se encontró que las emociones experimentadas por el miembro más poderoso 

de la díada en la primera sesión, predecían las emociones sentidas por el miembro menos 

poderosos de la díada en una segunda sesión distanciada en el tiempo. Así, la 

convergencia emocional se produce en el sentido en el que el menos poderoso se ajusta a 

lo que el que más poderosos siente, pero no al contrario.  

A pesar de no haberse tratado con tanta amplitud y profundidad como otros 

efectos del poder, por último, repasaremos algunos estudios que muestran las 

consecuencias del poder social sobre las actitudes, otro proceso que puede considerarse 

como afectivo. En esta línea, Richeson y Ambady (2003) realizaron un estudio en el que 

después de asignar a los participantes (todos europeo-americanos) a roles de líderes o 

subordinados, les dijeron que tendrían que realizar una tarea junto a una pareja afro-

americana. Antes de realizar la tarea, pero después de la manipulación del poder, los 
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participantes realizaron un Test de Asociación Implícita (IAT, Greenwald, McGhee, y 

Schwartz, 1998) que medía la actitud implícita que los participantes tenían hacia los afro-

americanos. Los resultados mostraron que los participantes poderosos mostraron una 

actitud más negativa hacia los afro-americanos. Estos resultados muestran cómo el poder 

puede no sólo afectar a experiencias emocionales generales, sino a evaluaciones que los 

individuos hacen sobre ciertos grupos sociales, y que pueden expresarse incluso de forma 

automática.   

1.3.3 Consecuencias Comportamentales 

Por otra parte, hay un gran número de investigaciones relativamente recientes que 

muestran que el poder puede afectar a la conducta de las personas. Los principales 

resultados en este sentido evidencian que las diferencias de poder hacen que los 

poderosos muestren comportamientos más desinhibidos (Ellyson y Dovidio, 1985; Hecht y 

Lafrance, 1998; Keltner, Young, Heerey, Oemig, y Monarch, 1997); tengan una mayor 

tendencia a la acción (Anderson y Berdahl, 2002; Galinsky y cols., 2003), y muestren más 

variabilidad conductual (Guinote, Judd, y Brauer, 2002). 

Respecto a la relación entre poder y desinhibición, Ellyson y Dovidio (1985) 

aportaron evidencia acerca de cómo los poderosos suelen mostrar un mayor número de 

comportamientos de expansión (tanto verbales, como gestos faciales, contactos visuales y 

comportamientos posturales, véase también Hecht y Lafrance, 1998).  

Otra muestra de la forma en la que el poder facilita la acción es la aportada por 

Galinsky y cols. (2003, Estudio 2). En su estudio, después de manipular el poder, los 

participantes quedaban solos frente a un ventilador muy molesto. Los resultados 

demostraron que el 68 % de los participantes en la condición de poderosos se levantaron 

a apagar el ventilador, frente a solo el 31% de los no poderosos. De forma similar, 
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después de utilizar una manipulación de roles de líder-subordinado, Galinsky y cols. (2003, 

Estudio 1) pidieron a los participantes que jugaran a un juego informatizado de Black Jack. 

En el transcurso del juego los participantes debían decidir si jugaban o no jugaban con las 

cartas que tenían. El 92 % de los poderosos eligieron jugar, mientras que sólo el 58 % de 

los no poderosos lo hicieron.  

El poder no sólo incrementa la posibilidad de que las personas actúen, sino que 

también facilita que dicha acción sea organizada con el fin de alcanzar las metas deseadas 

(Guinote, 2007c). Por ejemplo, en un experimento Guinote (2007c, Estudio 4) pedía a los 

participantes que contra-argumentaran durante la presentación de un discurso racista que 

se les presentaba en una grabación (Guinote, 2007c, Experimento 4). Para ello, los 

participantes veían dos veces la misma grabación con el discurso. En la primera ocasión 

debían escoger los momentos oportunos para realizar sus intervenciones. La segunda vez 

los participantes debían ejecutar “los planes” que había hecho durante la primera vez que 

vieron la grabación. Los resultados mostraron que los poderosos, comparados con los no 

poderosos, eran más coherentes en su comportamiento con lo que habían planificado 

previamente, mostrando una menor diferencia entre el momento del video en el que 

habían planificado intervenir, y el momento en el que realmente lo hacían.   

Por último, respecto a los efectos comportamentales también se ha encontrado 

que los poderosos muestran una mayor variabilidad conductual que los no poderosos 

(Guinote y cols., 2002). En este sentido, en la literatura sobre homogeneidad y 

variabilidad intergrupal, se muestra cómo la percepción intergrupal queda afectada por el 

estatus del grupo (Lorenzi-Cioldi, 1993). Estos estudios muestran que los miembros de 

grupos de bajo estatus son percibidos más homogéneamente que los miembros de 

grupos de alto estatus tanto por ellos mismos como por los miembros de grupos de alto 

estatus. Este efecto se ha interpretado tradicionalmente como un sesgo perceptivo 
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causado por el estatus del perceptor, más que como una percepción precisa del 

comportamiento de miembros de grupos de alto y bajo estatus. Tomando este resultado 

como punto de partida, Guinote y cols. (2002) en una serie de estudios mostraron que el 

poder no sólo afecta la percepción de los otros, sino a la conducta de las personas. En un 

ingenioso experimento para probar esta idea, manipularon el poder a través de la 

asignación de roles de jueces y trabajadores. En este caso, las personas eran asignadas a 

su respectivo rol junto a otro grupo de personas. A continuación los participantes tenían 

que describirse a sí mismos frente a una videocámara. Posteriormente, evaluadores 

externos ciegos a las condiciones experimentales evaluaron a los participantes utilizando 

para ello una serie de rasgos. Los resultados mostraron que los evaluadores externos 

evaluaron a los miembros de los grupos no poderosos (los trabajadores) de una manera 

más similar entre sí que a los de grupos de poderosos (los jueces). Así, y de acuerdo a los 

resultados de estos estudios, el poder aumenta la variabilidad del comportamiento 

intragrupal de los poderosos, por lo que la variabilidad comportamental percibida entre 

los miembros de estos grupos puede ser el reflejo de esa divergencia objetiva  

1.3.4 Modelos explicativos sobre las Consecuencias del Poder 

Social 

En el presente apartado nos detendremos en analizar las dos teorías más recientes 

que han intentado explicar los mecanismos por los que el poder tiene los efectos 

cognitivos, afectivos y conductuales descritos en las secciones anteriores. La primera que 

discutiremos será la teoría del poder y la aproximación-evitación (power approach-

inhibition theory), propuesta por Keltner y colaboradores (2003). Después analizaremos la 

teoría de la focalización situada del poder (situated focus theory of power) defendida por 

Guinote (2007a). Aunque existen diversos modelos y teorías que buscan explicar las 
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consecuencias de las diferencias de poder social (e.g., Fiske, 1993; Jost y Banaji, 1994; 

Kipnis, 1972; Sidanius y Pratto, 1999; Turner, 2005), se ha decidido presentar estas dos 

porque el resto suelen centrarse en procesos específicos asociados al poder, y no tienen 

entre sus pretensiones aunar las distintas consecuencias del poder manifestadas a través 

distintos procesos psicológicos. Por ejemplo, el modelo de Fiske (1993; Fiske y Dépret, 

1996) se encuentra orientado a explicar las consecuencias del poder sobre la percepción 

social; el modelo de Kipnis (1972) se focaliza en las consecuencias atribucionales y 

comportamentales; y tanto la teoría de la dominancia social (Sidanius y Pratto, 1999) 

como la teoría de la justificación del sistema (Jost y Banaji, 1994) buscan explicar las 

consecuencias ideológicas de las diferencias de poder. Por tanto, hemos decidido 

presentar estas dos teorías ya que en ellas se pretende dar una explicación general a las 

distintas consecuencias cognitivas, afectivas, y comportamentales de las diferencias del 

poder social.  

1.3.5 Teoría del Poder y la Aproximación-Evitación.  

La teoría del poder y la aproximación-evitación parte de la premisa de que la 

diferencias de poder ocasionan la activación de uno de los dos sistemas 

comportamentales generales: el Sistema de Aproximación conductual (BAS, Behavioral 

Approach System), y el Sistema de Evitación Conductual (BIS, Behavioral Inhibition 

System)3 (Keltner y cols., 2003). Antes de continuar con la explicación de esta teoría, se 

explicarán en qué consisten estos dos sistemas y cuáles son sus principales funciones.  

                                            

3En la literatura se pueden encontrar distintos nombres para denominar a cada uno de los dos sistemas. Por 
ejemplo, al BAS también se le llama Sistema de Activación Conductual (Carver y White, 1994), y al BIS se le 
llama Sistema de Inhibición Conductual (Gray, 1990; 1994). Hemos optado por emplear “evitación”, ya que 
desde nuestro punto de vista se adecua mejor al  significado que éste tiene en inglés. 
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Uno de los principios más estudiados por la psicología es el principio hedónico 

(Higgins, 1997), las personas tienen como metas conseguir placer y evitar el dolor. Este 

principio hedónico se puede redefinir en términos de aproximación-evitación (Elliot, 2008). 

Es decir, los individuos persiguen aproximarse al placer y evitar el dolor. Recientemente, 

desde aproximaciones biológicas y motivacionales se han formulado distintas teorías para 

explicar los principios de aproximación-evitación.  

Desde la perspectiva biológica, se sugiere que el BAS es activado por las 

recompensas que los individuos pueden encontrar en el entorno en el que viven, mientras 

que el BIS se activa ante la presencia de las amenazas con las que ese mismo entorno les 

puede proveer. Además, de acuerdo a esta perspectiva, a cada uno de esos sistemas 

comportamentales les corresponde unos sustratos neurales diferenciados (Gray, 1990; 

1994). 

Por su parte, desde las teorías motivacionales se cree que el BAS se activa cuando 

el organismo busca lograr un fin determinado y su meta es reducir las diferencias entre el 

estado actual en el que se encuentra el individuo y el estado deseado en el que aspira 

encontrarse (Carver, y cols., 2000; Carver y Scheier, 1999). Por el contrario, el BIS se 

activa cuando se busca evitar un fin, y su objetivo es aumentar las diferencias entre el 

estado actual y un posible estado indeseado  (Carver y cols., 2000; Carver y Scheier, 

1999).  

Volviendo al tema que nos interesa, en su formulación de la teoría del poder y la 

aproximación-evitación, Keltner y cols. (2003) arguyen que de manera general el poder 

activa el BAS y la falta de poder activa al BIS debido a dos motivos: a) la gente que tiene 

poder suele tener más acceso a las recompensas del entorno, mientras que la gente sin 

poder esta más expuesta a las amenazas potenciales del mismo; y b) el estar en una 

situación en la que se ostenta poder ocasiona que se tengan menos constricciones 
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sociales, por lo que los poderosos pueden actuar con una mayor libertad, mientras que en 

el que caso de los subordinados ocurre lo contrario (véase Figura 1). Por tanto, la 

secuencia que se propone en esta teoría es la siguiente: 1) los individuos experimentan 

cierta sensación de poder (debido a que lo ostenten en una situación real o experimental, 

o se evoque mediante procedimientos de priming); 2) se activan las representaciones 

asociadas al poder; es decir, las recompensas y la libertad social; y 3) dichas 

representaciones ocasionan que el BAS se active. 4) La activación del BAS hace que los 

poderosos muestren una mayor tendencia a la acción (Anderson y Berdahl, 2002; 

Galinsky y cols., 2003), experimenten mayores emociones positivas (Berdahl y Matorana, 

2006), tengan una mayor expresividad verbal y no verbal (Ellyson y Dovidio, 1985),  y/o 

tomes decisiones más arriesgadas (Anderson y Galinsky, 2006). 
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Figura 1. Esquema Conceptual de la Teoría del Poder y la Aproximación-Evitación 

 

1.3.6 Teoría de la Focalización Situada del Poder 

Desde una perspectiva fundamentalmente cognitiva, Guinote (2007a) mantiene 

que las consecuencias empíricas del poder social anteriormente descritas se deben a que 

éste facilita que los individuos estén más centrados y en consonancia con las situaciones 

en las que viven. Es decir, el poder ayuda a que las personas tengan una mayor 

flexibilidad y selectividad para procesar la información que los rodea. Todo ello hace que 

los poderosos tengan mayor facilidad para diferenciar entre la información relevante e 

irrelevante para alcanzar sus objetivos.  
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En síntesis, la teoría propone que el poder promueve una mayor atención selectiva 

hacia los constructos activados por la situación; mientras el bajo poder suele estar 

relacionado con un procesamiento de la información cuidadoso que no está en función de 

las situaciones que se experimentan.  

Al hablar de los factores relacionados con la situación, Guinote (2007a) se refiere a 

los seis factores primarios que influyen en la cognición, concretamente ella se refiere a: 1) 

claves ambientales, 2) expectativas, 3) información experiencial, 4) metas, 5) constructos 

recientemente usados y 6) constructos accesibles.  

Guinote (2007a) propone que las diferencias de poder afectan a los procesos 

cognitivos y conductuales a través de la sensación de control que experimentan las 

personas. Dicho de otra forma, el poder social tiene efectos a través del poder personal (o 

agencia) que los individuos pueden experimentar (van Dijke y Poppe, 2006).  

Guinote (2007a) argumenta que poseer control (agencia) sobre el entorno 

inmediato es una de las motivaciones sociales más básicas en los seres humanos (Fiske, 

2004). Esta necesidad de control se encuentra incluso en los recién nacidos (E. A. Skinner, 

1995) y probablemente sea innata (Baumeister, 1999). Como el funcionamiento de los 

distintos procesos cognitivos está determinado por su capacidad para permitir que los 

individuos se adapten al medio en el que viven (E. R. Smith y Semin, 2004), la cognición 

está influida por la sensación de control (el poder personal) que las personas 

experimentan. Es decir, las personas tenderán a desarrollar procesos cognitivos que se 

adapten a sus propias necesidades de control. Por ejemplo, los no poderosos, dado que 

tienen un menor sensación de control, deben prestar atención no sólo a los aspectos 

primarios o focales de la situación, sino a los secundarios o periféricos, utilizando mayores 

recursos cognitivos para así aumentar (y restaurar) su agencia (Guinote, 2007b). Por el 
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contrario, los poderosos al tener mayor sensación de control pueden permitirse focalizarse 

en lo realmente importante del entorno que les rodea.  

En definitiva, desde esta perspectiva teórica se entiende que las consecuencias 

cognitivas y conductuales del poder se deben a los efectos de la sensación de control de 

los individuos sobre el procesamiento de la información. El hecho de que los poderosos 

suelan mostrar una mayor flexibilidad y selectividad atencional (Guinote, 2007b) provoca 

que las personas puedan responder a las necesidades, metas, o a las claves ambientales 

que son relevantes en una situación dada. En otras palabras, el poder incrementa las 

respuestas más apropiadas en una situación particular (véase Figura 2). 

Figura 2. Esquema Conceptual de la Teoría del Poder y la Focalización Situada 

 

Desde esta óptica también se pueden explicar varias de las consecuencias del 

poder social mencionadas en el apartado anterior. Por ejemplo, por qué los poderosos no 

consideran la información individualizada cuando ésta no es importante (Fiske, 1993), o 

que cuando sí lo es pueden llegar a utilizarla correctamente (Overbeck y Park, 2001). A su 

vez, desde esta perspectiva también se puede explicar por qué los poderosos suelen ser 

más eficientes al ignorar la información periférica, pero cuando la tarea requiere que ésta 
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sea utilizada, los poderosos también pueden mostrar un mejor desempeño (Guinote, 

2007b). 

1.3.7 Consideraciones Finales 

En este apartado, se han comparado dos perspectivas teóricas que proponen dar 

cuenta de las diversas consecuencias del poder social. Ambas teorías, si bien se pueden 

diferenciar entre sí, comparten algunas similitudes. Por ejemplo, las dos perspectivas 

defienden que el poder afecta a la libertad social de las personas y la capacidad de éstas 

para relacionarse con su entorno. Esta propuesta de la relación entre el poder y la libertad 

no es nueva y también se pueden relacionar con otras propuestas anteriores. Por ejemplo, 

se pueden encontrar otras aproximaciones que comparten esta idea desde la sociología 

(e.g., Simmel, 1986) o incluso desde la propia psicología social (Ibañez, 1982).   

La diferencia entre las dos teorías tiene que ver con lo que cada una de ellas 

propone que sucede posteriormente. Según Keltner y cols. (2003) las diferencias de poder 

repercuten en patrones comportamentales de aproximación y evitación. Por su parte, 

según Guinote (2007a) las consecuencias del poder afectan en primer lugar a aspectos 

cognitivos primarios, lo que posteriormente facilita las respuestas más adecuadas (y 

situadas).  

En resumen, desde nuestra perspectiva ambas teorías son útiles para explicar 

varias de las consecuencias del poder social. Más importante aún, es que pueden ser 

empíricamente contrastadas con el fin de encontrar cuáles de los mecanismos propuestos 

por estas teorías explican mejor las consecuencias del poder. Futuras investigaciones 

podrán comparar estas dos perspectivas, y así conocer a fondo la forma en la que el 

poder funciona y los mecanismos mediante los cuáles actúa.   
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1.4 La Importancia de la Legitimidad 

Hasta ahora hemos descrito los efectos del poder social tanto para los poderosos 

como para los no poderosos. No obstante, creemos que hay otras variables que pueden 

actuar como moderadoras, y que por tanto pueden hacer que las diferencias entre 

poderosos y no poderosos aquí expuestas puedan desaparecer o incluso ser revertidas. 

En concreto, la legitimidad de las relaciones de poder es un factor clave en este sentido 

(Hornsey, Spears, Cremers, y Hogg, 2003; Lammers, Galinsky, Gordijn, y Otten, 2008; 

Rodríguez-Bailón y Moya, 2002; Rodríguez-Bailón y cols., 2000; Rodríguez-Bailón, Moya, e 

Yzerbyt, 2006). 

Al hablar de legitimidad, nos referimos a la creencia de que un acuerdo social 

determinado (como puede ser una jerarquía social) es percibido como adecuado, correcto 

y justo (Tyler, 2006). Esta definición abre a debate una cuestión relevante en este 

sentido: ¿qué es lo que convierte en “adecuado” y “justo” que una persona tenga poder 

sobre otra? 

Tomando en consideración algunas perspectivas sociológicas como la de Ridgeway 

y colaboradores (Berger, Ridgeway, Fisek, y Norman, 1998; Johnson, Dowd, y Ridgeway, 

2006; Ridgeway y Berger, 1986), la legitimidad se basa en ciertas creencias que se 

utilizan con el fin de describir la realidad social. Estas creencias, llamadas por ellos 

“creencias referenciales” (Ridgway y Berger, 1986), varían en función del acuerdo social 

que exista en un contexto determinado sobre el aspecto que se pretende legitimar. En el 

caso de las relaciones de poder (y status), las creencias referenciales más importantes 

son dos: 1) creencias y expectativas sobre ciertas categorías sociales; esto es, la 

asociación que se hace entre el hecho de tener poder y cuestiones como sexo, raza, etc.; 

y, 2) las creencias relacionadas con las habilidades o características necesarias para 
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ostentar el poder; es decir, la creencia de que los más competentes son los que deben 

controlar las situaciones sociales.  

Desde esta perspectiva se parte del supuesto de que estas dos creencias son las 

que “objetivan” socialmente la legitimación de las relaciones de poder; es decir, son las 

que crean la percepción subjetiva, pero consensuada, de legitimidad. El hecho de que se 

tengan estas creencias referenciales no quiere decir que la gente crea que las diferencias 

de poder establecidas deban ser así. Lo que esta aproximación plantea es que las 

personas saben que las cosas suelen ser así, aunque no estén de acuerdo con ellas. Esta 

idea es interesante porque tanto en la perspectiva clásica de la legitimidad de Max Weber 

(1918/1979), como en algunas otras más recientes (Berger y cols, 1998; Ridgeway y 

Berger, 1986), se propone que es principalmente el componente social de la legitimidad 

(la validez, según Weber) lo que legitima los acuerdos sociales, y no tanto la opinión 

personal que cada individuo tiene al respecto  (la propiedad, en la terminología de Weber).  

Por otra parte, desde la psicología social también se ha tratado la importancia de 

la legitimidad. Fundamentalmente ha sido la perspectiva de la identidad social la que se 

ha ocupado de este aspecto (e.g., Tajfel, 1981, Tajfel y Turner, 1979). En concreto, en 

esta teoría se propone que siempre que exista un consenso entre los agentes sociales al 

considerar que las diferencias de estatus y/o poder que coexisten dentro de una jerarquía 

social son justificadas (legítimas), tanto los grupos favorecidos como los desfavorecidos 

no serán percibidos como comparables en forma alguna (Ellemers, 1993). De hecho, se 

evitará cualquier forma de comparación social ya que los diferentes grupos se conciben 

como distintos incluso en su naturaleza (Yzerbyt, Judd, y Corneille, 2004). Sin embargo, 

en el momento en el que los grupos más desfavorecidos comiencen a percibir como 

ilegítimas las diferencias de estatus y/o poder, éstos se involucrarán en estrategias con la 

intención de establecer una diferenciación positiva con respecto a los grupos superiores, 
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las cuales se convertirán en un impulso para el desarrollo de acciones de cambio social 

(Tajfel, 1981).  

Una vez consideradas algunas de las perspectivas que nos ayudan a comprender 

el significado de la legitimidad de las diferencias de poder, a continuación nos 

centraremos en uno de los aspectos más pertinentes en la introducción del trabajo 

empírico de la presente tesis doctoral: las consecuencias que la percepción de ilegitimidad 

tiene sobre el comportamiento propio de los individuos.  

En este sentido, los estudios realizados por Rodríguez-Bailón y cols. (2000; 2006) 

muestran que los poderosos ilegítimos, con el fin de proteger su posición privilegiada, 

muestran mayor proclividad para estereotipar negativamente a sus subordinados 

(Rodríguez-Bailón y cols., 2000). A su vez, a la hora de escoger subordinados para 

realizar una tarea junto a ellos, los poderosos ilegítimos suelen escoger a los menos 

competentes (Rodríguez-Bailón y cols., 2006) y utilizan la competencia en menor medida 

para formarse impresiones positivas sobre éstos (Rodríguez-Bailón y cols., 2009). Estos 

efectos de la ilegitimidad percibida en el caso de los poderosos se pueden explicar a 

través de la motivación que tienen éstos para mantenerse en el poder. Dado que los 

poderosos ilegítimos perciben no merecer estar en esa posición privilegiada, pero se 

encuentran motivados para mantenerla, utilizan estrategias cognitivas (estereotipos 

negativos) y comportamentales (escoger al subordinado menos competente) con el fin de 

mantener y justificar su posición, para finalmente legitimarla. 

Otro programa de investigación sobre las consecuencias del poder y su legitimidad 

es el llevado a cabo por Lammers y cols. (2008). En diversos experimentos, los 

investigadores utilizaron paradigmas similares a los usados por Galinsky y cols. (2003) en 

los que se manipulaba el poder y la legitimidad, y luego se medía la tendencia a actuar de 

los participantes. Los resultados mostraron consistentemente que el efecto encontrado 
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por Galinsky y cols. (2003) sólo era válido cuando las relaciones de poder eran legítimas. 

Cuando los no poderosos percibían su poder como ilegítimo, mostraban una tendencia a 

la acción similar a la de los poderosos (Lammers y cols., 2008) 

En suma, es importante considerar que existen algunas circunstancias que pueden 

moderar o revertir los efectos del poder encontrados sobre algunos procesos psicológicos. 

Como hemos mostrado en este último apartado, la legitimidad de las relaciones de poder 

se puede considerar uno de estos factores relevantes.  

1.5 Conclusión 

En este capítulo hemos pretendido cumplir diversos objetivos. El primero ha sido 

definir el poder social y diferenciarlo de distintos constructos relacionados. También 

hemos querido recoger una breve revisión de la metodología que se usa actualmente con 

el propósito de estudiar el poder social. Finalmente, en el tercer y último apartado se han 

explicado las consecuencias cognitivas, afectivas y comportamentales del poder social; 

además de dos de las teorías más influyentes que pretenden dar cuenta de los resultados 

descritos. Finalmente, hemos analizado el papel de la legitimidad como variable 

moderadora de las consecuencias del poder social, mostrando que la mayor parte de los 

efectos del poder aquí descritos se producen en relaciones que se perciben como 

legítimas y justas. 

En definitiva, los trabajos presentados en este capítulo muestran un interesante 

campo del conocimiento que pretende conocer y explicar las consecuencias del poder 

social, un aspecto de la realidad social que nos condiciona y/o libera más de lo que la 

mayoría de los individuos creen. 
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“La naturaleza ha colocado a la humanidad bajo el gobierno de dos 

señores  soberanos: el dolor y el placer”  

Jeremy Bentham.  

Entre las preguntas más recurrentes en la historia del pensamiento se encuentra la 

que indaga las motivaciones principales del ser humano. La religión, la filosofía, y más 

recientemente la ciencia, han abordado esta pregunta desde distintos ámbitos y han 

ofrecido numerosas respuestas a ella. Una de las más influyentes se basa en el llamado 

“Principio Hedónico”. De acuerdo a esta perspectiva, la gente está intrínsecamente 

motivada para buscar el placer y evitar el dolor. Gracias a la parsimonia de la explicación, 

y a su alto valor predictivo, este principio clásico ha sido uno de los más estudiados y que 

mayor interés ha generado dentro de la psicología (Elliot, 1999; Carver y Scheier, 1999; 

Higgins, 1997). De hecho, aunque con distintas matizaciones, se puede decir que los 

postulados básicos del principio hedónico subyacen a diversas teorías psicológicas. Por 

ejemplo, las teorías de aprendizaje basadas en procesos de condicionamiento (Thorndike, 

1911; B. F. Skinner, 1938), el psicoanálisis (Freud, 1920/1973), así como diversas teorías 

psicosociales (Festinger, 1957; Heider, 1958; Lewin, 1951) y psicobiológicas (Hull, 1952; 

Miller, 1944; Mowrer, 1960) se basan de alguna u otra forma en el citado principio 

hedónico. Recientemente, la psicología ha retomado este concepto, replanteándolo bajo 

el nombre de motivaciones (o tendencias de acción) de aproximación y evitación (Elliot, 

2008). 

En la misma línea, pero dando un paso más adelante, Higgins (1997, 1998) 

plantea que además del principio hedónico es importante considerar el tipo de 

necesidades que las personas buscan cubrir mediante el mismo. En su teoría sobre la 

focalización regulatoria mantiene que es necesario considerar, además de las 

motivaciones de aproximación y evitación, un segundo componente que tiene que ver con 



58_______________________________________________________Power and Regulatory Focus 

las motivaciones de promoción y prevención. Este capítulo trata, precisamente, sobre 

estos dos tipos de motivaciones. Pero antes de ahondar en esta teoría, nos detendremos 

en analizar las motivaciones de aproximación y evitación, dos conceptos que se pueden 

considerar como los antecesores teóricos de la promoción-prevención. Así, en el primer 

apartado describiremos la historia de las motivaciones de aproximación y evitación, así 

como su definición. En el segundo, detallaremos los fundamentos de la teoría de la 

focalización regulatoria; y en el tercer y último capítulo describiremos las consecuencias 

cognitivas, afectivas y comportamentales de cada una de estas dos motivaciones. Es decir, 

se compararán las consecuencias de las motivaciones focalizadas en la promoción frente a 

las focalizadas en la prevención.   

2.1 Historia y Definición de las Motivaciones de 

Aproximación y Evitación 

Como hemos mencionado anteriormente, el análisis sobre el principio hedónico 

está presente prácticamente desde los inicios de la ciencia psicológica. Por tanto, antes de 

presentar su conceptualización más actual, indagaremos sobre su origen haciendo un 

breve repaso histórico.  

2.1.1 Historia de las Motivaciones de Aproximación y Evitación  

La idea de que la gente se encuentra motivada para conseguir placer y evitar el 

dolor se encuentra presente en los primeros escritos de filosofía. Por ejemplo, en el 

período helénico los epicúreos ya proponían que el objetivo final de la vida era buscar el 

placer y evitar el dolor (Sharples, 1996). Dando un gran salto temporal, la teoría epicúrea 
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vuelve a tomar fuerza de la mano de los utilitaristas ingleses (e.g., Bentham, 1789/2005; 

Mill, 1863/1971), quienes en los siglos XVIII y XIX reformularon la teoría propuesta por la 

escuela epicúrea, poniendo especial énfasis en sus aspectos motivacionales. Los 

utilitaristas ingleses pueden considerarse antecesores de las teorías psicológicas que han 

abordado el principio hedónico (Elliot, 2008).  

De acuerdo a Higgins (1997), la mayoría de las teorías motivacionales psicológicas 

clásicas parten del principio hedónico, aunque algunas enfatizan la presencia del placer, 

mientras que otras acentúan la ausencia del dolor. Por ejemplo, desde la aproximación 

conductista, la “ley del efecto” de Thorndike (1911) puede reformularse como un 

“hedonismo del pasado”; esto es, las conductas que tienen como contingencias 

consecuencias placenteras tienden a ser repetidas por las personas. Desde una 

perspectiva muy similar, B. F. Skinner (1938) propone que el condicionamiento operante 

aparece cuando un reforzador es contingente al comportamiento de los individuos. 

También propone que los comportamientos operantes disminuyen cuando son seguidos 

de un castigo. En suma, desde la óptica conductista se propone que la mejor manera de 

predecir la aparición de una conducta, es saber si lo que la persona obtiene a 

continuación de la misma es placentero o no. Así pues, en las bases mismas de la teoría 

conductista nos encontramos con una versión del principio hedónico. 

El principio del placer también se encuentra ligado a la teoría psicoanalítica. Freud 

(1920/1973) proponía que, instintivamente, los individuos buscan alcanzar el placer 

(aunque sea de manera inconsciente). Sin embargo, como el nombre de uno de sus libros 

indica, los individuos intentan ir más allá del principio de este placer. Así, Freud 

(1920/1973) arguye que el Yo se desarrolla con el objetivo de ajustar a la persona al 

principio de realidad. Debido a las presiones del ambiente, la función del Yo es controlar 

los deseos del Ello (que devienen del principio del placer) y tratar de ajustarlos a la 



60_______________________________________________________Power and Regulatory Focus 

realidad. No obstante, Freud (1920/1973) también argumenta que el principio de la 

realidad se sustenta en alcanzar el placer y evitar el dolor, aunque de una forma más 

lenta y sutil. Es decir, tanto el principio de realidad como el principio del placer son 

determinados de alguna manera por el principio hedónico (Higgins, 1997). 

Por otro lado, Lewin (1935) también se hace eco del principio hedónico al hablar 

de las motivaciones de aproximación y evitación. La motivación de aproximación queda 

definida desde su perspectiva como la activación del comportamiento sesgado hacia los 

estímulos positivos (objetos, eventos, posibilidades); mientras que la motivación de 

evitación dirige el comportamiento lejos de los estímulos negativos. Desde que Lewin 

(1935) conceptualizó el principio hedónico a través de las motivaciones de aproximación y 

evitación, el uso de estos términos ha aumentado considerablemente en el seno de la 

psicología. 

En efecto, después de Lewin han sido varios autores los que han estudiado las 

motivaciones de aproximación y evitación. Por ejemplo, la idea de que la aproximación y 

la evitación son unas de las bases del comportamiento humano también se encuentra en 

los principios de la teoría del aprendizaje cognitivo social (Miller y Dollard, 1941). Miller 

(1944) incluso defendió que si la aproximación y la evitación son dos elementos diferentes 

que subyacen al comportamiento humano, deben tener referentes en distintas estructuras 

cerebrales. Esto originó diversos modelos psicobiológicos cuyo objetivo fue estudiar la 

existencia de estos dos sistemas cerebrales (e.g., Schneirla, 1959). 

Posteriormente, de acuerdo a Elliot (2008), el triunfo del cognitivismo devino en la 

búsqueda de explicaciones no motivacionales del comportamiento, por lo que los términos 

de aproximación y evitación fueron parcialmente abandonados. No fue hasta finales de los 

años ochenta y principios de los noventa cuando se replanteó que la motivación y la 

cognición estaban ligadas, y por tanto el estudio de las motivaciones de aproximación y 
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evitación volvió a cobrar importancia. Un ejemplo de ello es la reciente publicación del 

Handbook of Approach and Avoidance Motivations (Elliot, 2008), en donde se muestra la 

gran cantidad de investigaciones realizadas en torno a estas dos motivaciones básicas.  

2.1.2  Definición de las Motivaciones de Aproximación y Evitación 

Antes de comenzar esta sección es importante diferenciar las teorías 

motivacionales centradas en el contenido de las que tienen un carácter estructural o se 

centran en los procesos (Gollwitzer y Moskowitz, 1996; Grant y Dweck, 1999; Kruglanski, 

1996). Los modelos basados en las motivaciones de aproximación y evitación se 

corresponden con el segundo tipo de teorías. El objetivo de estos modelos es explicar la 

forma en la que personas se plantean sus metas y objetivos, independientemente del 

contenido de los mismos; es decir, proponen que las personas intentan alcanzar aquello 

que representa para ellos un estado deseado, e intentan evitar lo que supone un estado 

indeseado, independientemente de la representación concreta que tengan esos estados.  

Una vez hecha esta aclaración, a continuación discutiremos las definiciones de las 

motivaciones de aproximación y evitación planteadas por dos de los autores más 

relevante en esta área, Carver (2006; Carver y Scheier, 1999) y Elliot (1999; 2008). 

Carver (2006) plantea una definición funcional de la aproximación-evitación. Desde 

esta óptica, estas dos motivaciones se definen a través de la dirección del 

comportamiento del organismo. La motivación de aproximación se activa cuando se 

pretende reducir la diferencia entre el estado actual en el que se encuentra un organismo 

y el estado deseado. Por el contrario, la motivación de evitación surge cuando se 

pretende aumentar la distancia entre el estado actual y un estado indeseado (Carver y 

Scheier, 1990). 
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Una definición similar de estas dos motivaciones es la dada por Elliot (2008), quien 

al igual que Lewin (1935), define la motivación de aproximación como la activación del 

comportamiento en dirección a los estímulos positivos, y la de evitación como la 

activación del comportamiento en la dirección opuesto a los estímulos negativos. Al hablar 

de estímulos, Elliot (2008) lo hace en términos algo más amplios que Carver, haciendo 

referencia tanto a los objetos, eventos, o posibilidades concretas, como a las 

representaciones internas de objetos, eventos, o posibilidades.  

2.2 Más allá del Principio del Placer y del Dolor: 

Aproximación-Evitación y Promoción-Prevención 

En su artículo de revisión titulado Beyond Pleasure and Pain, Higgins (1997) 

mantiene que además de tomar en consideración las motivaciones de aproximación y 

evitación (un modelo basado en el proceso), es importante estudiar tanto la forma en la 

que personas se aproximan a lo que quieren y evitan lo que no quieren, como el tipo de 

necesidades que se pretenden cumplir con dicho movimiento. En otras palabras, Higgins 

propone incorporar ciertos elementos relacionados con el contenido de las motivaciones, 

como son las necesidades básicas que podrían subyacer a los movimientos de 

aproximación-evitación. Por tanto, en este segundo apartado, nos detendremos en 

analizar esta propuesta realizada por Higgins (1997; 1998).  
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2.2.1  Aproximación-Evitación y Promoción-Prevención como 

dimensiones ortogonales. 

Higgins (1997; 1998; Molden, Lee, y Higgins, 2007) mantiene que es importante 

distinguir entre las motivaciones de aproximación y evitación (a lo que él llama tendencia 

regulatoria), y la focalización regulatoria. Así, desde la teoría de la focalización regulatoria 

(Regulatory Focus Theory, Higgins, 1997; 1998; Molden y cols., 2007; Scholer y Higgins, 

2008) se sostiene que independientemente de la tendencia regulatoria, la motivación 

funciona de forma distinta cuando intenta cubrir dos tipos de necesidades básicas 

cualitativamente diferentes: a) las relacionadas con el crecimiento y el desarrollo personal, 

y b) las relacionadas con la seguridad y la protección. A las del primer tipo se les 

denomina motivaciones focalizadas en la promoción (promotion focus); mientras que a las 

del segundo tipo se les conoce como motivaciones focalizadas en la prevención 

(prevention focus). Asimismo, las metas y estándares que las personas tienen se pueden 

definir utilizando estos dos tipos de necesidades básicas. Cuando se quieren cumplir las 

necesidades básicas de crecimiento se activan metas y estándares relacionadas con los 

ideales (aspiraciones, esperanzas, etc.), aumentando la sensibilidad a la presencia o 

ausencia de resultados positivos. En este caso los individuos tienen una focalización en la 

promoción. Por el contrario, cuando las personas intentan ver cubiertas sus necesidades 

de seguridad se activan metas y estándares relacionados con los deberes (obligaciones, 

responsabilidades, etc.), y aumenta la sensibilidad hacia la presencia o ausencia de 

resultados negativos. En este caso la focalización es en la prevención. En otras palabras, 

la propuesta de Higgins (1997; 1998), además de explicar por qué las personas intentan 

alcanzar X y buscan evitar Y, subraya la importancia de considerar si X o Y están 

relacionados con la promoción (los ideales) o con la prevención (los deberes). 
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En definitiva, lo que la teoría de la focalización regulatoria propone es que la 

tendencia y la focalización regulatoria son dos procesos ortogonales (Molden y cols., 

2007). Un ejemplo podría ayudar a clarificar esta diferencia: Podemos imaginarnos que 

dos personas se presentan a una entrevista de trabajo. Ambas pueden tener una 

motivación de aproximación; es decir, las dos podrían tener la intención de conseguir el 

trabajo. Sin embargo, para los dos trabajadores el hecho de conseguir el trabajo podría 

cubrir necesidades distintas. Para uno, el trabajo podría constituir una oportunidad de 

crecimiento e implicaría trabajar en lo que siempre ha deseado. Tiene un buen puesto 

laboral, pero el nuevo trabajo significaría crecer profesionalmente (Caso 1). Para el otro 

trabajador, el conseguir el trabajo podría representar cumplir con sus obligaciones y 

responsabilidades. Este trabajador necesita conseguir el puesto laboral para poder cubrir 

una serie de necesidades económicas (Caso 2). En ambos casos los trabajadores tienen 

una motivación de aproximación; es decir, intentan alcanzar un estado deseado 

(conseguir el trabajo). Sin embargo, en el caso del primer trabajador dicha aproximación 

está relacionada con la promoción, mientras que para el segundo estaría centrada en la 

prevención. 

Con el fin de explicar las cuatro combinaciones posibles entre la dicotomía de 

aproximación-evitación y la de promoción-prevención, podemos completar el cuadro con 

otro ejemplo. Siguiendo con el caso de los dos trabajadores, podemos imaginar que la 

empresa decide contratar a ambos. Después de un año, hay un recorte de presupuesto y 

se enteran que uno de los dos será despedido. En este caso, los dos trabajadores 

tendrían una motivación de evitación. Es decir, los dos desearían evitar que fueran ellos 

los designados para perder su puesto de trabajo. No obstante, el primer trabajador 

desearía evitar el despido ya que de no ser así perdería su empleo ideal (Caso 3). Por su 

parte, el segundo trabajador querría evitar el despido porque necesita el sueldo; no 

quisiera quedarse sin el trabajo que le permite cumplir con las obligaciones económicas 
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para con su familia (Caso 4). Con el fin de aclarar esta división, en la Figura 3, se ilustran 

las cuatro combinaciones posibles entre la tendencia regulatoria (aproximación-evitación) 

y la focalización regulatoria (promoción-prevención). 

Figura 3. Promoción-Prevención y Aproximación-Evitación como dimensiones ortogonales 
(Adaptado de Molden y cols., 2007). 

 

2.2.2 El Origen de las Motivaciones de Promoción y Prevención. 

Como hemos visto, la primera diferencia entre la focalización y la tendencia 

regulatoria es que mientras la primera perspectiva se especializa en explicar el 

movimiento del organismo, la segunda habla de los objetivos hacia los cuales se dirige  

este movimiento. Kenrick y Shiota (2008) plantean el origen de estas dos necesidades 

básicas desde una perspectiva evolucionista. Estos autores arguyen que, a lo largo de la 

historia evolutiva de la especie humana, los seres humanos se han encontrado con dos 

tipos de retos cualitativamente diferentes: las oportunidades y las amenazas. Creemos 



66_______________________________________________________Power and Regulatory Focus 

que estos retos pueden considerarse equivalentes, respectivamente, a las motivaciones 

de promoción y prevención. Es decir, a lo largo de su historia filogenética, el ser humano 

ha desarrollado dos sistemas psicológicos diferentes con el propósito de alcanzar estos 

dos tipos de metas: las oportunidades y las amenazas.  

De igual forma, Higgins (1997) enfatiza los orígenes ontogenéticos de las 

motivaciones de promoción y prevención. De acuerdo a este autor, los/las niños/as 

dependen de los adultos para sobrevivir y alcanzar las ventajas y evitar las desventajas 

del entorno (e.g., las oportunidades y las amenazas que le brindan). De sus interacciones 

con sus cuidadores, los niños aprenden que hay dos tipos distintos de metas y estándares 

a alcanzar en el futuro, representados en el “Yo ideal” y el “Yo debido” (Higgins, 1996).  

Si bien es cierto que la idea de dos tipos diferentes de Yoes tiene una larga 

tradición en psicología (e.g., Freud, 1920/1973; James, 1890/1948), la aportación 

principal de Higgins (1996) estriba en replantear estos Yoes como dos estructuras 

cognitivas. Además de las implicaciones teóricas que este planteamiento conlleva, esta 

propuesta también implica el estudio de estas dos estructuras cognitivas mediante 

métodos como la accesibilidad cognitiva (medida a través de tiempo de reacción). 

En resumen, la teoría de la focalización regulatoria (Higgins, 1996; 1997) propone 

que existen dos necesidades básicas diferentes, y que las personas poseen sendas 

estructuras cognitivas para cumplir estos dos tipos de necesidades. Estas estructuras 

cognitivas cumplen el objetivo de representar los estándares (el estado deseado o 

indeseado actual) y las metas (el estado deseado o indeseado futuro) del individuo. Una 

estructura está relacionada con las aspiraciones, los sueños y las esperanzas; mientras 

que la otra lo está con los deberes, las responsabilidades y las obligaciones. 

¿Qué factores determinan la focalización en la promoción o en la prevención? 

Según Higgins (1997; 1998) la focalización regulatoria hacia la promoción o prevención 
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puede ser crónica o situacional. Por una parte, la focalización regulatoria crónica suele 

estar relacionada con los estilos de crianza. Cuando los padres priman las 

responsabilidades y obligaciones, suelen generar en sus hijos una focalización en la 

prevención crónica, mientras que los padres que suelen enfatizar la importancia de las 

aspiraciones y los ideales, es más probable que generen una focalización en la promoción 

crónica (Higgins, 1997; Keller, 2008). 

Existen distintas formas de medida de la focalización regulatoria crónica. Una de 

ellas es mediante escalas. Por ejemplo, Higgins y cols. (2001) y Lockwood, Jordan, y 

Kunda (2002) crearon dos escalas que miden la focalización regulatoria crónica mediante 

preguntas relacionadas con la importancia dada a los ideales y a los deberes. Debido a la 

importancia que se le da a la educación infantil, la escala desarrollada por Higgins y cols. 

(2001) incluye, además, preguntas relativas a la relación que las personas tuvieron con 

sus padres. Por otro lado, una segunda forma de medir la focalización crónica es a través 

de la accesibilidad cognitiva de los ideales y los deberes. Higgins, Roney, Crowe, y Hymes 

(1994) desarrollaron una tarea en ordenador en la que se les pide a los participantes que 

escriban atributos relacionados con su Yo ideal y su Yo debido. Después se les solicita que 

evalúen la importancia de estos atributos de la forma más rápida posible. El tiempo (la 

latencia de respuesta) que los participantes tardan en responder y en generar estos 

atributos es considerado como un índice de la focalización regulatoria crónica. Cuanto 

mayor sea la velocidad con la que las personas contestan a las preguntas relacionadas 

con su Yo ideal y su Yo debido, se estima que mayor es la accesibilidad que se tiene de 

cada una de estas estructuras cognitivas.  

Por su parte, la focalización regulatoria situacional se refiere a las situaciones que 

activan las estructuras cognitivas relacionadas con el Yo ideal y el Yo debido. La manera 

más simple de activar situacionalmente cada una de estas dos representaciones consiste 
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en lograr que las personas piensen en sus ideales o deberes. Así, cuando un individuo 

está pensando en las cosas que le gustaría hacer (ideales), o en las cosas que tiene que 

hacer (deberes) se puede decir que está momentáneamente orientado a la promoción (en 

el primer caso) o a la prevención (en el segundo). Por tanto, en los estudios en los que se 

pretende analizar la focalización regulatoria activada situacionalmente, se les pide a los 

participantes que escriban sus ideales o sus deberes, y a continuación se les presenta una 

tarea mediante la cual se pretende estudiar las consecuencias de esta focalización 

regulatoria situacional (e.g., Higgins, Idson, Freitas, Spiegel, y Molden, 2003; Freitas y 

Higgins, 2002). 

También se ha encontrado que existen algunas situaciones sociales que, por sí 

solas, pueden activar las representaciones cognitivas relacionadas con la promoción y la 

prevención. Por ejemplo, cuando una situación brinda incentivos relacionados con ganar o 

no ganar (se puede alcanzar una recompensa o no), se suele activar la representación 

relacionada con la promoción; por el contrario, cuando se cuenta con incentivos de no 

perder o perder (se puede evitar un castigo o no) se activa la representación relacionada 

con la prevención (Crowe y Higgins, 1997; Shah y Higgins, 1997). Este caso se evidencia 

en los estudios de Shah y Higgins (1997), quienes les pedían a los participantes que 

resolvieran anagramas con los que, por una parte ganaban puntos o no, o bien les hacían 

perderlos o no. Los resultados mostraron que el primer procedimiento resultaba en una 

focalización en la promoción, mientras que el segundo lo hacía en la prevención. 

Por otra parte, el tiempo con el que se cuenta para alcanzar las metas también se 

ha relacionado con el tipo de focalización regulatoria (Pennington y Roese, 2003). 

Plantearse metas a corto plazo suele ocasionar una focalización en la prevención, 

mientras que proyectarlas a largo plazo suele relacionarse con la promoción. Las metas 

lejanas poseen menos constricciones temporales y suelen elaborarse en términos menos 



Introduction: Promotion and Prevention Motivations ________________________________69 

concretos, lo que facilita que las personas planteen los resultados en relación a su Yo 

ideal. 

Por otro lado, promover situaciones en las que se enfatiza la independencia y la 

distintividad personal suele activar la promoción, y las situaciones en las que se enfatiza la 

interdependencia y la cooperación suelen activar la prevención. Un ejemplo ilustrativo en 

este sentido es el estudio realizado por Lee, Aaaker, y Gardner (2000, Estudio 2), donde 

se primaban, en función de la condición experimental, o bien tareas en las que se 

necesitaba trabajar en equipo para alcanzar las metas personales (e.g., jugar un deporte 

de equipo), o bien tareas en las que individualmente se podían alcanzar las metas (e.g., 

jugar al tenis). Los resultados mostraron que la interdependencia activaba 

representaciones relacionadas con la prevención, mientras que la independencia lo hacía 

con la promoción. 

Los estereotipos también se han encontrado relacionados con la focalización 

regulatoria. En este sentido, Seibt y Förster (2004) encontraron que la saliencia de 

estereotipos positivos (e.g., “se les dice a un grupo de mujeres que las mujeres suelen 

tener buenas habilidades verbales”) genera una focalización en la promoción, mientras 

que la de estereotipos negativos (e.g., “se les dice a un grupo de mujeres que las 

mujeres suelen ser malas en matemáticas”) activa una focalización en la prevención. 

En resumen, aunque las personas tengan una focalización regulatoria crónica 

específica, todas tienen necesidades relacionadas con la seguridad y con el crecimiento. 

Por tanto, las situaciones sociales pueden generar, por sí mismas, una orientación 

determinada. Como hemos revisado, el tipo de incentivo relacionado con las tareas, la 

representación temporal de las metas, el tipo de interdependencia, y los estereotipos son 

algunas de las circunstancias sociales que pueden devenir en distintas formas de 

focalización regulatoria. 
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2.2.3  Tres Niveles de Auto-Regulación 

Además de la distinción entre tendencia y focalización regulatoria, el segundo 

aporte de la teoría de la focalización regulatoria es la diferenciación entre los distintos 

niveles de auto-regulación (Scholer y Higgins, 2008). Así, se propone que la mejor forma 

de entender las consecuencias de la promoción y la prevención es distinguir los tres 

niveles mediante los cuales los individuos se auto-regulan en relación con sus metas: a) el 

sistémico, b) el estratégico y c) el táctico. 

El nivel sistémico se refiere a la representación del estado psicológico que motiva 

al individuo. Este nivel se corresponde tanto con la tendencia (estado psicológico positivo 

o negativo) como con la focalización regulatoria (estado psicológico relacionado con la 

promoción o la prevención) en los términos descritos en el apartado anterior.  

El segundo nivel es el estratégico. Dentro de este nivel se consideran los medios o 

los procesos mediante los cuales se intentan alcanzar o evitar las metas que la persona 

tiene en el nivel sistémico. En concreto, se mantiene que las personas utilizan dos 

diferentes tipos de estrategias bien cuando persiguen la presencia o ausencia de 

resultados positivos, o cuando persiguen la presencia o ausencia de resultados negativos. 

Al primer tipo se le denomina estrategias entusiastas (eager strategies en inglés); 

mientras que al segundo tipo se le denomina estrategias vigilantes (vigilant strategies). 

En otras palabras, lo importante son los resultados en los que el individuo está focalizado. 

Los positivos le hacen utilizar estrategias entusiastas; mientras que los negativos motivan 

la utilización de estrategias vigilantes. 

Por lo general, el nivel sistémico y el nivel estratégico van de la mano. Higgins, 

Roney, Crowe, y Hymes (1994) midieron la focalización regulatoria crónica, para después 

preguntar por las estrategias que los participantes utilizaban para tener amigos. Los 
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resultados mostraron que las personas focalizadas en la promoción solían escoger 

estrategias entusiastas (e.g., apoyar a los amigos), y las personas focalizadas en la 

prevención se inclinaban hacia las estrategias vigilantes (e.g., no perder el contacto con 

sus amigos). Asimismo, en otro experimento de este mismo trabajo, Higgins y cols. 

(1994) manipularon experimentalmente la promoción y la prevención (al primar los 

ideales o los deberes) para después presentar escenarios en los que aparecían 

estudiantes que utilizaban tanto estrategias vigilantes (e.g., evitar ir a fiestas), como 

estrategias entusiastas (e.g., levantarse temprano para estudiar) con la meta de aprobar 

un examen. En una tarea posterior de reconocimiento, los participantes focalizados en la 

promoción solían recordar mejor las estrategias entusiastas, mientras los focalizados en la 

prevención hacían lo mismo pero con las vigilantes. 

En otro experimento, Shah, Higgins, y Friedman (1998) encontraron que cuando el 

nivel sistémico y el nivel estratégico son congruentes, el rendimiento en distintas tareas 

aumenta. Después de medir la focalización regulatoria crónica (a través de la accesibilidad 

de los ideales y deberes), los participantes realizaron una tarea que consistía en resolver 

varios anagramas. Los participantes tenían la meta de conseguir resolver al menos el 90% 

de ellos. Posteriormente manipularon las estrategias regulatorias. En la condición de 

estrategias entusiastas se indicaba a los participantes que si encontraban el 90% o más 

de las soluciones de los anagramas recibirían dinero extra (en lugar de 4 dólares, 

ganarían 5). En la condición de estrategias vigilantes se les indicaba que si evitaban que 

les faltaran más de un 10% de la solución de los anagramas, no perderían dinero (se 

quedarían con sus 5 dólares, en lugar de conseguir 4). Los resultados mostraron que los 

participantes crónicamente focalizados en la prevención solían ser más efectivos en la 

condición de estrategias vigilantes; por el contrario, los focalizados en la promoción eran 

más eficientes en la condición de estrategias entusiastas. 
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Los resultados anteriores muestran que en la mayoría de las ocasiones, el nivel 

sistémico y el estratégico son coherentes; sin embargo, esto no siempre es así. Los 

estudios realizados por Förster, Higgins, e Idson (1998) fueron pioneros en probar 

empíricamente la independencia de estos dos niveles. Con este objetivo, utilizaron el 

“goal looms larger effect” (efecto del acercamiento de las metas, véase Lewin, 1935), un 

conocido efecto que muestra que la motivación (el esfuerzo) aumenta a medida que la 

distancia para alcanzar una meta disminuye. Como el hecho de acercarse a una meta es 

un claro ejemplo de aproximación en el nivel sistémico, Förster y cols. (1998) proponen 

que si los niveles son independientes, la distancia para alcanzar la meta debe de 

interactuar con la focalización regulatoria; esto es, a medida que la persona se aproxima 

a la consecución de una meta, aumentará la motivación para la utilización de las 

estrategias vigilantes o entusiastas, dependiendo de la focalización regulatoria de la 

persona (crónica o situacional). Para probar esta idea los autores realizaron un creativo 

experimento en el que los participantes tenían la meta de resolver varios anagramas, 

dando el máximo número de soluciones posibles (si lo hacían, los participantes recibían 

dinero). Los anagramas se les presentaban en dos colores: verdes y rojos. Se les decía 

que, cada vez que no encontraran todas las soluciones posibles de un anagrama rojo, 

perderían un punto; mientras que cada vez que encontraran todas las soluciones posibles 

de un anagrama verde, ganarían un punto. En el caso de los anagramas rojos, los 

participantes tenían que seguir estrategias entusiastas, puesto que su rendimiento 

dependía de ganar (o no) puntos. En el caso de los anagramas verdes, los participantes 

tenían que seguir estrategias vigilantes, ya que podían perder (o no) puntos. El índice de 

motivación que utilizaron los autores fue la persistencia de los participantes (el tiempo 

que se mantenían jugando para intentar dar todas las posibles soluciones de cada uno de 

los anagramas). Los resultados mostraron que a medida que la distancia para alcanzar la 

meta se acortaba (porque se acercaban al número total de soluciones posibles), los 
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participantes tenían una mayor persistencia (se mantenían más tiempo para dar otras 

soluciones al anagrama); sin embargo, los participantes focalizados en la promoción 

aumentaban su rendimiento en el caso particular de los anagramas verdes, mientras que 

los participantes focalizados en la prevención lo hacían pero fundamentalmente para los 

anagramas rojos. 

Dentro del modelo jerárquico de auto-regulación, además de la distinción entre el 

nivel sistémico y el estratégico, Scholer y Higgins (2008) proponen la existencia de un 

tercer y último nivel, el táctico. Las tácticas se refieren a la forma en la que se persiguen 

las metas en un contexto determinado. Para describirlas, la teoría de la focalización 

regulatoria suele incorporar conceptos utilizados en la teoría de detección de señales 

(Tanner y Swets, 1954). En los paradigmas de detección de señales, las respuestas 

suelen estar sesgadas por el criterio de aceptación dado por la persona. Por ejemplo, en 

una tarea de reconocimiento de estímulos en la que los participantes tienen que recordar 

si han visto o no ciertos estímulos, un individuo con un alto sesgo de aceptación intentará 

aumentar el número de aciertos (responderá que sí ha visto el estímulo, cuando éste 

realmente se ha presentado), arriesgándose a cometer falsas alarmas (ya que en 

ocasiones responderá que sí lo ha visto cuando en realidad no se ha presentado). A este 

sesgo se le conoce como sesgo arriesgado. En contraposición, un individuo con un bajo 

sesgo de aceptación intentará aumentar el número de rechazos correctos (respondiendo 

que no ha visto el estímulo, cuando éste realmente no se ha presentado), a pesar de 

correr el riesgo de cometer errores (ya que responderá que no ha visto el estímulo en 

ocasiones en las que éste si se ha presentado). A esta tendencia se le conoce como sesgo 

conservador. Pues bien, de acuerdo con Scholer y Higgins (2008), dentro del nivel táctico 

la promoción suele asociarse con un sesgo arriesgado, mientras que la prevención suele 

caracterizarse por tácticas que muestran un sesgo conservador. 



74_______________________________________________________Power and Regulatory Focus 

Aunque la mayoría de las veces se utilizan tácticas y estrategias congruentes con 

la focalización regulatoria, algunas veces esto no es así. Scholer, Stroessner, y Higgins 

(2008) proponen que cuando una táctica no es funcionalmente concordante con una 

estrategia, se puede utilizar la táctica opuesta. Así se muestra en los resultados de 

algunos estudios llevados a cabo por Scholer y cols. (2008), en donde se encontró que 

cuando las personas discriminan estímulos con una valencia negativa, las personas 

focalizadas en la prevención suelen ser las que muestran un mayor sesgo arriesgado de 

respuesta.  

En este apartado hemos explicado los tres niveles distintos de auto-regulación (ver 

Tabla 1). En el tercer apartado, nos proponemos mostrar las consecuencias implícitas de 

la focalización regulatoria. 

Tabla 1. Promoción-Prevención y Aproximación-Evitación en los tres niveles jerárquicos de 
autorregulación. 

Focalización en la Promoción Focalización en la prevención  

Aproximación Evitación Aproximación Evitación 

Nivel 

Sistémico 

Alcanzar los ideales No alcanzar los ideales Alcanzar los deberes No alcanzar los deberes

Entusiastas Vigilantes Nivel 

Estratégico 
Perseguir la presencia 
de un estado positivo. 

Evitar la ausencia de de 
un estado positivo 

Perseguir la ausencia 
de un estado negativo 

Evitar la presencia de 
un estado negativo 

Sesgo arriesgado de respuesta Sesgo conservador de respuesta Nivel 

Táctico 
Aciertos (decir que si 

cuando es si) 
Errores (decir que no 

cuando es si) 
Rechazos correctos 

(decir que no cuando 
es no) 

Falsas alarmas (decir 
que si cuando es no) 
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2.3  Consecuencias de la Focalización Regulatoria 

Antes que nada, cabe subrayar que el valor funcional de diferenciar los dos tipos 

de motivaciones básicas es que cada una difiere en sus consecuencias. Por tanto, a 

continuación relacionaremos las principales consecuencias de la promoción y la 

prevención en los procesos cognitivos, afectivos y comportamentales. En el cuarto y 

último subapartado de este capítulo, hablaremos de las consecuencias cognitivas y 

afectivas que tiene el ajuste regulatorio; esto es, las consecuencias de la coherencia entre 

el nivel sistémico y el nivel estratégico de autorregulación. 

2.3.1 Consecuencias Cognitivas 

En este apartado consideraremos la manera en la que la promoción y la 

prevención se relacionan con tres procesos cognitivos: a) La sensibilidad ante cierto tipo 

de situaciones (ganancia vs. pérdidas), b) la toma de decisiones, y c) las soluciones 

creativas. 

Como se ha reiterado en numerosas ocasiones, las motivaciones de promoción y 

prevención difieren en las necesidades básicas que intentan cubrir. Las motivaciones de 

promoción cumplen necesidades relacionadas con el crecimiento y el desarrollo humano, 

mientras que las motivaciones de prevención intentan cubrir necesidades relacionadas con 

la seguridad. Por tanto, se propone que, dependiendo de la focalización regulatoria, las 

personas tendrán una sensibilidad evaluativa diferente ante las oportunidades de 

crecimiento y las de seguridad. Evans y Petty (2003) probaron estas ideas al realizar un 

experimento en el que les pedían a los participantes su opinión sobre un producto (en 

este caso unos cereales para el desayuno) después de mostrarles un mensaje persuasivo. 
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Dicho mensaje resaltaba las ventajas relacionadas con la promoción (“desayunar estos 

cereales te convierte en una persona exitosa”), o con la prevención (“desayunar estos 

cereales te convierte en una persona responsable”). Los participantes focalizados a la 

promoción fueron persuadidos en mayor medida por el mensaje que resaltaba la 

promoción, mientras que los focalizados en la prevención fueron persuadidos en mayor 

medida por el mensaje relacionado con la prevención. 

En la misma línea, Higgins y Tycocinsky (1992) presentaron a los participantes 

distintos eventos o situaciones a los que se podían enfrentar los estudiantes durante un 

día. Estos eventos, o bien enfatizaban la presencia de resultados positivos (e.g., “encontré 

dinero en la calle”) o su ausencia (e.g., “desde hace tiempo he deseado ver la película 

que ponen en el cine, pero hoy fui a verla y ya no estaba en cartelera”); o bien 

enfatizaban la ausencia de resultados negativos (e.g., “hoy íbamos a tener un día de clase 

muy duro, pero se ha cancelado”) o su presencia (e.g., “estuve esperando el metro por 

35 minutos”). Los participantes focalizados en la promoción recordaron los eventos 

relacionados con la presencia o ausencia de resultados positivos, mientras que los 

focalizados en la prevención recordaban en mayor medida los eventos relacionados con la 

presencia o ausencia de resultados negativos. 

Por otro lado, también se ha estudiado los efectos de la focalización regulatoria en 

la toma de decisiones. Por ejemplo, Higgins y cols. (2001) encontraron que la focalización 

regulatoria es uno de los factores desencadenantes de la comisión de distintos errores en 

los procesos de toma de decisiones. Mientras que las personas focalizadas en la 

promoción suelen proceder incorrectamente cuando la toma de decisiones correcta 

consiste en evitar pérdidas seguras, las personas focalizadas en la prevención tienen una 

mayor tendencia a tomar decisiones incorrectas que les impiden alcanzar mayores 

ganancias. Por ejemplo, en un dilema de toma de decisiones se les pidió a los 
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participantes que imaginaran que eran el director de una empresa que había invertido en 

el desarrollo de un nuevo producto; sin embargo, la empresa de la competencia se había 

adelantado y había conseguido desarrollar el producto primero. Aunque no parecía tener 

mucho sentido seguir desarrollando el producto (se les dijo que sólo la primera patente 

conllevaría beneficios), los participantes focalizados en la promoción fueron más proclives 

a tomar la decisión de continuar desarrollando dicho producto (Higgins y cols., 2001, 

Estudio 1b). Por el contrario, en otro dilema se les pidió a los participantes que 

imaginaran que habían reservado y pagado un viaje para ir a un lugar que les gustaba. 

Posteriormente se les indicó que habían ganado en un sorteo un viaje para ir de 

vacaciones a un lugar mejor. Después se les preguntó a cuál de los dos viajes irían. 

Aunque ya se habían gastado el dinero en el primero, el segundo viaje era una opción 

más placentera, por lo que se podría decir que la mejor decisión consistía en escoger el 

segundo viaje y dejar pasar el primero. A pesar de ello, los participantes focalizados en la 

prevención escogieron en mayor medida el primer viaje (Higgins y cols., 2001, Estudio 

1a). 

A su vez, Friedman y Förster (2001) estudiaron los efectos de la focalización 

regulatoria en las soluciones creativas. Partiendo de la base de que la focalización en la 

prevención suele estar relacionada con un procesamiento más cuidadoso que puede 

inhibir la creatividad, los autores realizaron varios estudios en los que encontraron que las 

personas focalizadas en la promoción, en comparación con las focalizadas en la 

prevención, suelen generar un mayor número de soluciones ante distintos problemas; y 

éstas además suelen ser más creativas. 
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2.3.2  Consecuencias Afectivas 

Uno de los temas más estudiados dentro de la teoría de la focalización regulatoria 

son las consecuencias afectivas relacionadas con la orientación regulatoria. En concreto, 

la teoría de la focalización regulatoria (Higgins, 1997; 1998) propone que los individuos 

experimentan distintos tipos de emociones que dependen tanto de los resultados de sus 

metas como de la focalización regulatoria imperante. Se sabe que cuando los individuos 

alcanzan sus metas experimentan estados afectivos positivos, mientras que cuando no lo 

hacen experimentan estados negativos. Sin embargo, Higgins (1997; 1998) también 

propone que el tipo de estado positivo y negativo depende de la focalización regulatoria. 

Cuando las personas buscan alcanzar metas relacionadas con la promoción, tienen una 

mayor inclinación a experimentar emociones positivas relacionadas con la alegría y el 

júbilo; y emociones negativas relacionadas con la tristeza y el decaimiento. Por otro lado, 

cuando las personas pretenden alcanzar metas relacionadas con la prevención, las 

emociones positivas se relacionan con la tranquilidad y la calma, mientras que las 

emociones negativas se encuentran relacionadas con la agitación y la ansiedad. La 

relación entre las respuestas emocionales y la focalización regulatoria ha sido demostrada 

en diversos experimentos en los que se analiza la forma de reaccionar ante distintos 

éxitos y fracasos que pueden experimentar las personas (e.g., Carver, 2004; Higgins y 

cols., 1997; Shah y Higgins, 2001; Strauman, 1990). 

De igual forma, también se ha encontrado que la focalización regulatoria se 

relaciona con la intensidad emocional. Dado que la consecución de las metas de 

promoción produce alegría y júbilo, y a su vez estas emociones se relacionan con una alta 

activación fisiológica (véase Feldman-Barret y Russell, 1999), se ha encontrado que el 

alcanzar metas relacionadas con la promoción provoca una alta activación fisiológica; 
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mientras que el alcanzar metas de prevención se relaciona con una baja activación 

fisiológica (Idson, Liberman, y Higgins, 2000; Liberman, Idson, y Higgins, 2005). 

2.3.3   Consecuencias Comportamentales 

La focalización en la promoción y la prevención también provoca distintas formas 

de actuar. Así, la focalización regulatoria predice el uso de estrategias específicas. El tener 

una focalización regulatoria en el nivel sistémico de auto-regulación, maximiza la 

probabilidad de que las personas actúen utilizando la misma focalización regulatoria en los 

otros dos niveles: el estratégico y el táctico. En consecuencia, cuando las personas 

buscan satisfacer las necesidades relacionadas con su Yo ideal, es probable que actúen 

utilizando estrategias entusiastas y muestren un sesgo de respuesta arriesgado; mientras 

que cuando las necesidades están relacionadas con el Yo debido, es probable que actúen 

usando estrategias vigilantes y muestren estrategias conservadoras de respuesta (Scholer 

y Higgins, 2008). 

Förster, Higgins, y Bianco (2003) investigaron la rapidez con la que los 

participantes eran capaces de realizar una tarea de unión con líneas entre distintos puntos 

ordenados numéricamente. Igualmente se medía la precisión con la que los participantes 

realizaban esta tarea gracias al número de errores que los participantes cometían. Tanto 

la focalización regulatoria crónica como la situacional se mostraron relacionadas con la 

velocidad y precisión de los participantes. Las personas focalizadas en la promoción (vs. 

las focalizadas en la prevención) solían mostrar una mayor rapidez. Por su parte, las 

personas focalizadas en la prevención solían mostrar una mayor precisión, en 

comparación con las focalizadas en la promoción. En otros experimentos se han 

encontrado efectos similares que muestran que las personas focalizadas en la promoción 

se protegen contra los errores de omisión, aunque la consecuencia de ello sea cometer 
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errores de comisión; por otro lado, las personas focalizadas en la prevención se protegen 

contra de los errores de comisión, aunque esto tenga como consecuencia mayores errores 

de omisión (Crowe y Higgins, 1997; Friedman y Förster, 2001). 

2.3.4 Ajuste Regulatorio 

En el apartado anterior se ha mostrado cómo la focalización regulatoria en el nivel 

sistémico predice el comportamiento en los otros dos niveles (estratégico y táctico). Sin 

embargo, algunas veces estos niveles no se corresponden. Aunque un individuo esté 

sistemáticamente focalizado en la promoción, puede actuar utilizando estrategias 

relacionadas con la prevención (estrategias vigilantes); mientras que una persona 

focalizada en la prevención puede utilizar estrategias relacionadas con la promoción 

(estrategias entusiastas). Para distinguir estos aspectos se suelen comparar las 

consecuencias de las situaciones en las que la focalización regulatoria sistémica y 

estratégica se corresponden, con las consecuencias de las situaciones en las que no lo 

hacen. Cuando los dos niveles de auto-regulación se corresponden, se habla de un ajuste 

regulatorio (regulatory fit); mientras que cuando no lo hacen se considera como un 

desajuste regulatorio (regulatory unfit). 

En general, se ha encontrado que cuando existe un ajuste regulatorio (comparado 

con el desajuste) las personas suelen comportarse de una forma más eficaz y tienen 

experiencias afectivas más positivas durante la ejecución de sus metas (Freitas y Higgins, 

2002; Freitas, Liberman, y Higgins, 2002; Spiegel, Grant-Pillow, y Higgins, 2004). 

Por ejemplo, Spiegel y cols. (2004) encontraron que las personas focalizadas en la 

promoción tienden a mostrar un mejor desempeño en las tareas cuando planean sus 

acciones mediante el uso de estrategias entusiastas. De forma opuesta, las personas 

focalizadas en la prevención tienen un mejor desempeño cuando los planes se plantean 
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en relación a las estrategias vigilantes. Por ejemplo, en uno de sus experimentos Spiegel 

y cols. (2004) pidieron a los participantes, citados en el laboratorio, que durante la 

semana siguiente al experimento mandaran un informe en el que describieran las 

actividades realizadas durante el fin de semana. Después de recibir estas instrucciones, 

los participantes realizaban una tarea en la que imaginaban cómo, cuándo, y dónde iban 

a hacer este informe. La mitad de los participantes fueron asignados a la condición de 

estrategias entusiastas, por lo que se les pedía que se imaginaran; a) un momento 

adecuado del día en el que pudieran realizar el informe, b) un lugar agradable donde 

pudieran escribirlo, y c) todos los detalles que les gustaría incluir en él. En la condición de 

estrategias vigilantes, se les pedía que se imaginaran: a) las situaciones que deberían de 

evitar para poder tener tiempo para escribir el informe, b) un lugar sin distracciones 

donde pudieran escribirlo, y c) todos los detalles que les gustaría no dejar fuera del 

informe. Los resultados mostraron que los participantes crónicamente focalizados en la 

promoción enviaron el informe con mayor probabilidad cuando habían sido asignados a la 

condición de estrategias entusiastas, mientras que los participantes focalizados en la 

prevención enviaron el trabajo con mayor probabilidad cuando se encontraban en la 

condición de estrategias vigilantes. 

En la misma línea, Freitas y Higgins (2002) realizaron un estudio en el que pedían 

a los participantes, dependiendo de la condición experimental, que escribieran sus metas 

relacionadas con sus ideales o con sus deberes. A continuación, les pedían que 

escribieran también las estrategias mediante las cuales podían alcanzar sus metas. Al 

pedirles que reportaran dichas estrategias, realizaban una segunda manipulación: las 

estrategias podían estar encaminadas a “asegurarse de que todo saliera bien” o a evitar 

los obstáculos que les impidieran alcanzar sus metas. Al final de la tarea, se les pedía que 

evaluaran en qué medida el uso de esas estrategias sería placentero. Los resultados 

mostraron que las personas primadas con sus ideales se sintieron mejor al usar las 
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estrategias entusiastas; por el contrario, las personas primadas con los deberes se 

sintieron mejor al usar las estrategias vigilantes. 

Asimismo, los efectos del ajuste regulatorio pueden extenderse a procesos más 

amplios, como el valor que los individuos otorgan a las cosas (Higgins y cols., 2003), o la 

moralidad con la que se perciben ciertas acciones (Camacho, Higgins, y Luger, 2003). 

Higgins y cols. (2003) realizaron un estudio en el que pedían a los participantes 

que escogieran entre dos premios distintos: una taza de café y un bolígrafo (se esperaba 

que todos escogieran la taza de café, ya que era una premio de mayor atractivo para los 

participantes debido a su valor). A la mitad de ellos se les pedía que pensaran en las 

ventajas de escoger la taza de café (una estrategia entusiasta). A la otra mitad se les 

pedía que pensaran en las desventajas que tendría el escoger el bolígrafo. Posteriormente, 

los participantes hicieron su elección (todos escogieron la taza de café) y escribieron el 

valor monetario que ellos les adjudicaban a la taza. Los resultados mostraron que las 

personas focalizadas en la promoción les daban mayor valor a la taza de café cuando 

habían utilizado estrategias entusiastas; por su parte, las personas focalizadas en la 

prevención otorgaban más valor a la taza cuando usaban estrategias vigilantes. 

Haciéndose eco de los resultados anteriores, Camacho y cols. (2003) partieron de  

la hipótesis de que estas diferencias en valor se podían extrapolar a la moralidad con la 

que se percibían ciertas acciones. Puesto que el ajuste regulatorio produce una sensación 

placentera, y lo que se siente bien puede asociarse con lo que está bien (Haidt, 2001), 

Camacho y cols. (2003) predijeron que las personas percibirían las acciones con una 

mayor moralidad cuando existiera un ajuste regulatorio. En un estudio, les preguntaron a 

los participantes su opinión en relación a una nueva política pública que, supuestamente, 

otorgaba mayores recursos para clases extra-escolares de adolescentes que cursaban 

educación secundaria. En la condición de estrategias entusiastas, se les dijo que se debía 
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apoyar este proyecto porque permitiría mejorar la educación de los/las niños/as. En la 

condición de estrategias vigilantes, se les dijo que la razón por la que se debería apoyar 

este proyecto es porque evitaría que los/las niños/as suspendieran algunas asignaturas. 

Replicando el patrón mostrado en los anteriores estudios, en la condición de estrategias 

entusiastas se encontró que las personas focalizadas en la promoción respondieron en 

mayor medida que era más correcto moralmente apoyar la política pública que los 

focalizados en la prevención. En la condición de estrategias vigilantes se encontró que la 

focalización regulatoria producía el efecto contrario. 

2.4 Conclusión 

En este capítulo hemos abordado desde una perspectiva general dos procesos 

motivacionales básicos: la promoción y la prevención. Primero, hemos presentado la 

historia de las motivaciones de aproximación y evitación. Posteriormente, hemos 

explicado las ventajas inherentes a la diferenciación entre la tendencia y la focalización 

regulatoria, para terminar describiendo las consecuencias de cada una de las 

focalizaciones regulatorias tiene. 

Una vez conocidas las consecuencias de las distintas formas de focalización, cabe 

destacar que cada una de las focalizaciones regulatorias tienen tanto ventajas como 

desventajas. Molden y cols. (2007) argumentan que la focalización en la promoción es la 

más ventajosa, identificando tres de sus principales aspectos positivos: experiencias más 

placenteras ante el éxito (Idson, Liberman, y Higgins, 2000); mayor creatividad (Friedman 

y Förster, 2001); y una mayor persistencia al intentar alcanzar una meta (Förster y cols., 

1998). 
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No obstante, Molden y cols. (2007) también señalan que en ocasiones la 

focalización en la prevención puede tener algunas ventajas, tales como el procesamiento 

cuidadoso de la información (Friedman y Förster, 2001). Esto puede devenir en que, 

algunas veces, las personas focalizadas en la prevención tomen decisiones más 

apropiadas que las focalizadas en la promoción (Higgins y cols., 2001). 

En consecuencia, dado que ambas focalizaciones regulatorias tienen sus ventajas, 

se ha encontrado que no hay diferencias en la calidad de vida que experimentan las 

personas que se focalizan en cada una de ellas (Grant y Higgins, 2003). Así, 

independientemente de la focalización regulatoria, el hecho de tener una buena auto-

regulación se relaciona con una mayor calidad de vida. En otras palabras, aunque las 

personas focalizadas en la promoción se auto-regulen en relación a metas y estándares 

relacionados con los ideales, y que las personas focalizadas en la prevención se auto-

regulen en relación a sus deberes; el tener una buena auto-regulación se encuentra, en 

ambos casos, igualmente relacionado con su calidad de vida. 

En conclusión, cabe decir que las motivaciones de promoción y prevención son un 

componente importante de la forma en la que las personas se plantean e intentan 

alcanzar sus metas. El conocer la motivación más importante para ellas, o las situaciones 

que pueden tener como consecuencia un tipo de focalización regulatoria u otra, es 

importante puesto que se relaciona en definitiva con las formas en las que las personas 

piensan, sienten y actúan.  
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3.1 Controlling Others Increases a Focus on the Ideal 

Self: The Effects of Power on Regulatory Focus4 

3.1.1 Abstract 

The present article examines the effects of power on the ways individuals pursue 

goals; specifically, whether they represent goals as opportunities to advance hopes and 

aspirations (ideals), or opportunities to attain security and fulfill duties (oughts). Study 1 

used an Implicit Association Test to analyze the implicit association between powerful and 

powerless roles and ideals vs. oughts categories. Studies 2-3 examined the accessibility of 

oughts and ideals through response latencies (Study 2), and goals generation (Study 3). 

Study 4 examined the importance of oughts and ideals as a function of sense of power in 

couples, and Study 5 examined regulatory fit. Together, the results of these studies 

consistently showed that power increases a focus on ideals and aspirations (i.e., a 

promotion focus), but does not decrease a focus on responsibilities and duties (i.e., a 

prevention focus). The implications of these findings are discussed. 

                                            

4 Adapted from Willis, G.B., Rodríguez-Bailón, R., & Guinote. A. (2008). Controlling Others Increases a Focus 
on the Ideal Self: The Effects of Power on Regulatory Focus. Manuscript submitted for publication. 
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3.1.2 Introduction 

Imagine two executives who are trying to close an important deal. For one 

executive, the deal represents an opportunity for his professional advancement. The other 

needs to close the deal to maintain his job. It is clear that both executives have the same 

goal (they want to close their deals), but for the first one the deal is represented as an 

ideal, hope or aspiration, whereas for the second one it is represented as an obligation, 

duty or responsibility. These differences in motivation correspond to two distinct Self-

regulatory orientations - promotion and prevention focus -, which are powerful 

determinants of how individuals represent their goals, and the strategies they use to 

pursue them (Higgins, 1997; 1998). 

In the present article we examine regulatory focus in the context of power.  

Following our example, imagine now that, instead of two executives, a manager and his 

subordinate are trying to close an agreement. The agreement can be represented as a 

way to attain hopes and aspirations or as a way to fulfill duties or responsibilities. Could 

the power differences between the manager and the subordinate affect how the 

agreement is represented? 

In modern society power is linked to responsibility (see Goodwin, Gubin, Fiske, & 

Yzerbyt, 2000; Overbeck & Park, 2001). This principle is illustrated in the last Spiderman’s 

movie, with the recurring idea that: “With great power comes great responsibility”. One 

may therefore think that the manager would represent a deal as a responsibility. On the 

other hand, the subordinate follows orders and experiences more constraints (Fiske, 

1993; Keltner, Gruenfeld, & Anderson, 2003), and so he may also be focused on duties. 

The manager and the subordinate may, therefore, not differ in their focus on 

responsibilities and duties.  
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Nevertheless, the manager has fewer constraints and can more easily act at will 

compared to the subordinate (Fiske, 1993; Overbeck, Tiendens, & Brion, 2006). Therefore, 

the manager, more than the subordinate, may close a deal to attain his hopes and 

aspirations. In sum, the manager and the subordinate may differ in their concerns with 

hopes and aspirations but not necessarily in their concerns with duties and responsibilities. 

The present article tests these hypotheses. 

 Power and Goal Pursuit 

Power can be defined as the ability to influence others (Vescio, Gervais, Snyder, & 

Hoover, 2005; Vescio, Snyder, & Butz, 2003), and to control others’ outcomes (Fiske, 

1993; Keltner et al., 2003; Thibaut & Kelley, 1959). Recent theorizing proposed an 

approach-inhibition perspective of power (Keltner et al., 2003; see also Anderson & 

Berdahl, 2002; Galinsky, Gruenfeld, & Magee, 2003), which postulates that power 

activates the Behavioral Approach System (BAS), whereas powerlessness activates the 

Behavioral Inhibition System (BIS, Gray, 1990; 1994). Accordingly, power leads to 

behavior disinhibition and the pursuit of rewards and opportunities, whereas 

powerlessness increases attention to threats, which originates behavior inhibition.  

It was also demonstrated that power facilitates goal directed action, and this 

occurs throughout all phases of goal pursuit and independently of type of goal (Guinote, 

2007c). Powerful individuals are faster at setting a goal, are faster at initiating goal 

pursuit once a goal has been set, and seize better opportunities to act in a goal consistent 

manner during goal striving. The situated focus theory of power (Guinote 2007a; see also 

Guinote, 2007b; Guinote, 2008) explains these findings arguing that, at a basic cognitive 

level, power enhances selective attention in line with activated constructs (e.g., goals, 

needs, affordances). In contrast, powerlessness is associated with more constraints and 

demands, which increases attention to multiple cues leading to attentional and behavioral 
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distractibility. At a higher cognitive level, power leads to biases in information processing, 

such as sensitivity to rewards (vs. threats). 

 Promotion-Prevention and Approach-Avoidance as Orthogonal 

Dimensions 

Past research informs us about the ways power affects the tendency to approach 

desired stimuli vs. move away from threatening stimuli (Keltner et al., 2003), as well as 

the tendency to unequivocally engage in goal directed action (Guinote, 2007c). However, 

it does not address a central question in Self-regulation, that is, whether power affects 

the type of regulatory foci that individuals have when they pursue goals. Beyond the 

search for pleasure and the avoidance of pain, as well as goal effectiveness, individuals 

differ in their motivations underlying the goals that they approach. In the example of our 

two executives, the same goal was pursued with distinct motivations: to advance their 

ideal Self or to become the Self that they think they should be. The aim of the present 

paper is to analyze whether power affects the motivations that underlie goal pursuit 

following regulatory focus theory (Higgins, 1997; 1998).  

Regulatory focus theory postulates two different motivational systems: one related 

to accomplishments and aspirations (i.e., focused on promotion), and the other related to 

responsibilities and safety (i.e., focused on prevention). Self-regulation directed at hopes 

and aspirations (ideals) is sensitive to the presence or absence of positive outcomes 

(gains and non-gains). In contrast, Self-regulation directed at responsibilities and 

obligations (oughts) is sensitive to the presence or absence of negative outcomes (losses 

and non-losses). These foci are associated with different strategies used to attain the 

goals. Promotion focus uses eagerness strategies (approaching matches to desired end-

states, approaching mis-matches to undesired end-states), whereas prevention focus uses 
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vigilant strategies (avoiding mis-matches to desired end-states, avoiding matches to 

undesired endstates).  

Furthermore, when there is a fit between the individual’s regulatory focus and the 

strategies used to attain a goal (e.g., approaching ideals using eager strategies) people 

tend to enjoy more the goal pursuit process (Freitas & Higgins, 2002), value more the 

outcome of it (Higgins, Idson, Freitas, Spiegel, & Molden, 2003), and even feel that what 

they are doing is more morally right (Camacho, Higgins, & Luger, 2003).  

Importantly, regulatory focus and approach-avoidance motivations constitute 

orthogonal dimensions (Molden, Lee, & Higgins, 2007). The Behavioral Approach System 

(BAS, Gray, 1990; 1994) responds to incentives and rewards, and directs the organism 

towards reducing the differences between the current state and a desired, rewarding end 

state (Carver, Sutton, & Scheier, 2000; Gray, 1990; 1994). In contrast, the Behavioral 

Inhibition System (BIS, Gray, 1990; 1994; see also, Keltner et al., 2003) functions as an 

alarm system. This system reacts to threats and leads the organism towards enlarging the 

difference between current states and undesired end states (Carver et al., 2000; Gray, 

1990; 1994). In contrast, promotion and prevention systems are not necessarily related to 

the movement or the direction of the organism towards specific end-states, but with how 

these desired end-states (goals, standards, etc.) are represented and the strategies that 

people use to pursue them. The differentiation of these two motivational systems is 

important because they imply differences in performance, emotions and decision making 

(Higgins, 1997; 1998).  

Although the effects of chronic regulatory focus on the need to affiliate to powerful 

groups has been examined in past research (Sassenberg, Jonas, Shah, & Brazy, 2007), as 

far as we know, research has not yet analyzed the ways power affects regulatory focus 

itself.  
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 The Present Research 

Powerless individuals follow orders, are focused on others’ desires, have more 

duties, and have concerns with basic security needs (see Fiske, 1993; Keltner et al., 2003). 

This should create a sense of responsibility and duty (see Lee, Aaker, & Gardner, 2000), 

directing the individual’s attention away from aspirations and hopes towards the Self that 

they have to be.  

In contrast, power allows individuals to act at will and resist situational constraints 

(Lewin, 1951; see also Galinsky, Magee, Gruenfeld, Whitson, & Liljenquist, 2008; 

Overbeck et al., 2006). Therefore, powerful individuals should be in a better position to 

pursue their ideals and aspirations. That is, power may increase promotion focus. 

Nevertheless, in today’s society power is also associated with responsibility. For example, 

powerful individuals are responsible for the attainment of organizational and political goals. 

Powerful individuals may also be motivated to maintain their power, and acting 

responsibly facilitates this goal. We hypothesized, therefore, that power, compared to 

powerlessness, should enhance promotion focus but not decrease prevention focus. 

Five studies were designed to test these hypotheses. Study 1 investigated implicit 

associations that people generally have between power and promotion-prevention 

concerns. Studies 2 and 3 examined the ways experimentally induced power affects the 

accessibility of ideals and oughts, using different measures of accessibility. Study 4 

examined the links between sense of power and regulatory focus in naturally occurring 

interpersonal relations (i.e., intimate relationships). Finally, Study 5 relied on regulatory fit 

to indirectly derive preferences for promotion or prevention focus. Specifically, this study 

manipulated power and regulatory strategies (eager and vigilant) and assessed affect 

during the pursuit of a goal.  
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Along these five studies, power was operationalized through priming of power and 

powerlessness, and through sense of power within intimate relationships.  

3.1.3 Study 1 

There is a great deal of evidence showing that perceivers are sensitive to 

differences in the actual attributes of different social groups (Guinote, Judd, & Brauer, 

2002; Judd, Ryan, & Park, 1991; Nisbett & Kunda, 1985). Therefore, if perceivers 

associate power, more than powerlessness, with the pursuit of ideals and aspirations (vs. 

oughts) this may reflect actual differences in the regulatory focus of powerful and 

powerless individuals, thus providing indirect support for our hypotheses. Study 1 was 

designed with this purpose in mind. It examined the associations that individuals 

generally have between power and regulatory focus using the Implicit Association Test 

(IAT; Greenwald & Banaji, 1995; Greenwald, McGee, & Schwartz, 1998). The IAT 

examines the strength of the mental associations between pairs of concepts, and is based 

on the assumption that it is easier to give the same response (i.e., press the same key) to 

concepts that are cognitively associated compared to concepts that are not. In the 

present study participants categorized words according to two dichotomies: Type of 

Concerns (Ideals vs. Oughts) and Power (Powerful vs. Powerless roles). This dichotomy 

was used to test if there is a stronger association between powerful roles and promotion 

concerns (ideals) in one hand, and powerless roles and prevention concerns (oughts) in 

the other.  
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 Method 

Participants 

Participants were 98 (79 women, 19 men) first year students from an European 

University (M = 18.6 years; SD = 1.90), who performed the experiment in exchange of 

course credits.  

Stimuli 

Following the IAT procedure words related to the power concept (powerful vs. 

powerless roles) and words related to regulatory focus (Type of concerns: ideals vs. 

oughts) were categorized. Each dimension included 5 words. The power concept was 

represented by words taken from Puertas, Rodríguez-Bailón, & Moya (2002). Specifically, 

the powerful category included the words: leader, manager, executive, entrepreneur and 

boss. The powerless category included the words: subordinate, employee, follower, 

servant and server. These words were matched for familiarity and association to powerful 

and powerlessness constructs. 

Type of concerns was represented for the ideals dimension with the words: hopes, 

aspirations, dreams, wishes and interests, and for the oughts dimension with the words: 

obligations, duties, responsibilities, demands and norms.  The words in these two 

dimensions were selected on the basis of a pre-test and were also matched for familiarity 

and association to ideals and oughts constructs.  

Procedure 

Upon arrival participants were informed that they would take part in a study about 

cognitive processes. Participants were placed into individual cubicles and seated in front 

of a Pentium 4 computer using Windows XP with an IAT procedure built using E-prime 
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software. Participants were encouraged to respond as quickly as possible without making 

errors.  

The study utilized the seven blocks procedure IAT proposed by Nosek, Greenwald 

& Banaji (2007, see Table 2). On the crucial blocks, participants were asked to respond to 

one power role and one type of concern (e.g., powerful roles and ideals) using one key 

(key e or i), and to answer to items of the remaining power role and type of concern (e.g., 

powerless roles and oughts) with the other key. Participants then performed a second 

task in which the key assignments for one of the pairs were switched (e.g., powerful roles 

and oughts shared a response key, as did powerless roles and oughts). The IAT effect is 

calculated from latencies of the response times to these two tasks.  

In the current study, the so-called compatible block of trials was the one that 

mapped the same answer to powerful roles and ideals and powerless roles and oughts. 

On the contrary, in the incompatible block powerful roles and oughts and powerless roles 

and ideals were paired. Each critical block of compatible and incompatible associations 

consisted of 60 trials (20 practice and 40 test trials), and the order of compatible and 

incompatible trials was counterbalanced across participants. For each of the test trials, 

participants’ responses were followed by a 250 ms interval before the next stimulus was 

presented.  
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Table 2. Sequences of Blocks. 

 Results and Discussion 

The IAT effect is the difference between reaction times (RTs) for incompatible and 

compatible blocks of trials. This difference provided the measure of the association 

between powerful roles and ideals words on the one hand, and powerless roles and 

oughts words on the other.  

As suggested by Greenwald, Nosek & Banaji (2003) trials with RTs higher than 

10,000 ms, and subjects with 10% or more trials with RTs lower than 300 ms, were 

eliminated. Furthermore, the mean RT of correct responses for each of the four blocks 

was computed, and the errors were replaced by that mean of the block plus a penalty of 

600 milliseconds. 

Block No. of Trials Items assigned to  

left-key response 

Items assigned to right-key 
response 

B1 20 Words related to power.  Words related to 
powerlessness.  

B2 20 Words related to ideals.  Words related to oughts.  

B3 20 Words related to power + 
Words related to ideals. 

Words related to 
powerlessness + Words 

related to oughts. 

B4 40 Words related to power + 
Words related to ideals. 

Words related to 
powerlessness + Words 

related to oughts. 

B5 40 Words related to 
powerlessness. 

Words related to power. 

B6 20 Words related to 
powerlessness + Words 

related to ideals. 

Words related to power + 
Words related to oughts. 

B7 40 Words related to 
powerlessness + Words 

related to ideals. 

Words related to power + 
Words related to oughts. 

Note: Blocks B1, B3 & B4 and Blocks B5, B6 & B7 were counterbalanced between participants.  
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Responses were then analyzed using the improved scoring algorithm (algorithm 

D6 proposed by Greenwald et al., 2003). Thus, the IAT score was calculated as the mean 

of: a) the difference between the compatible condition (powerful/ideals and 

powerless/oughts) and the incompatible condition (powerful/oughts and powerless/ideals) 

of the practice trials divided by their pooled standard deviation, and b) the difference 

between the compatible condition and the incompatible condition of the test trials divided 

by their pooled standard deviation.  

A one sample t test showed that the IAT D effect differed significantly from 0 (M 

= .06, SD = .30, t (97) = 2.12, p = .050). Participants were faster in those blocks where 

powerful roles were paired with ideals and powerless roles with oughts (M =1048.53, SD 

= 210.19) compared to the blocks where powerful roles were paired with oughts and 

powerless roles with ideals (M = 1090.75, SD = 214.46). These results show that people 

associate powerful roles with ideals, and powerless roles with oughts.  

Because perceivers are sensitive to the actual traits of members of various 

categories (Guinote et al., 2002; Nisbett & Kunda, 1985), these results indirectly suggest 

that power may affect regulatory focus. Notice, however, that the traditional IAT does not 

allow us to separate whether the results obtained derive primarily from an association 

between power and ideals, from an association between powerlessness and oughts, or 

both. Given that our primary interest relies on effects of actual power on regulatory focus 

and because we also would like to disentangle this association, we directly manipulated 

participants’ power in the next 4 studies and measure promotion and prevention concerns 

independently. 
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3.1.4 Study 2 

Study 1 points out that, from an observer point of view, power-holders are closely 

associated with promotion concerns, whereas powerless individuals are associated with 

prevention concerns. In the present study we examined whether being in a powerful or 

powerless position affects promotion and prevention concerns in the same way. If 

powerful individuals have less constraints they should be in a better position to focus on 

advancing their ideal Self compared to powerless individuals, who experience more 

constraints. However, power may not affect concerns related to duties and responsibilities 

because powerful roles are linked to responsibility and powerless roles imply also 

prevention concerns.  

In this experiment, power was manipulated using a mind-set priming procedure 

(Galinsky et al., 2003). Participants then performed the Regulatory Strength Measure Task 

(RSM; Higgins, Roney, Crowe, & Hymes, 1994, Shah, & Higgins, 1997), a task designed to 

measure the accessibility of ideals (promotion concerns), and oughts (prevention 

concerns). Accessibility of ideals and oughts is important because it indicates the 

threshold of activation of promotion and prevention concerns, and therefore, the ability to 

pursue these concerns effectively (Förster, Liberman, & Higgins, 2005; Kuhl, 1992).  

 Method 

Participants and design 

Fifty six first year psychology students from an European University participated in 

the current study (50 women and 6 men; Mean age: M = 19.0 years; SD = 1.87). They 

participated in exchange of course credits, and were randomly assigned to one of the 2 

power conditions (Powerful vs. Powerless).  



Empirical Studies: Power and Regulatory Focus___________________________________ 101 

Regulatory Strength Measure Task  

Participants performed the RSM task on 8 Pentium IV computers. RSM is an 

idiographic measure which asks participants to list attributes describing different Self-

representations (Higgins, et al., 1994). Participants were asked to provide 3 attributes of 

their ideal Self and 3 attributes of their ought Self. Participants were informed that by 

ideal Self we meant attributes that relate to the type of person  they would ideally like to 

be or aspire to be, and by ought Self representations about the type of person they 

believe is their responsibility or duty to be. They were informed that they cannot use the 

same attribute for both Self-guides. Participants were prompted to describe ideal and 

ought Self attributes in a seemingly random order. They were invited to respond as 

quickly and as accurately as possible. The computer registered their RTs, which were 

used to estimate the relative accessibility of their ideal and ought Selves.   

After each ideal and ought Self-attribute response, participants indicated the 

extent to which they ideally would like to posses it (or the extent they should posses it, in 

the case of oughts), and the extent to which they actually possessed the attribute. 

Responses were given in 4-point rating scales ranging from 1 (slightly) to 4 (extremely).  

Thus, the computer recorded six measures for each participant: 1) The RT to 

produce an ideal Self-guide attribute, 2) The RT to write an ideal Self-guide extent rating, 

3) The RT to write an actual-ideal Self guide extent rating, 4) The RT to produce an 

ought-Self guide attribute, 5) The RT to write an ought Self-guide extent rating, and 6) 

The RT to make the actual-ought Self guide extent rating. Each participant provided these 

measures three times (three for ideals and three for oughts).   

Procedure 

The study was run in groups of 4 to 8 participants. Following Galinsky et al. (2003) 

participants in the powerful condition were asked to write a narrative essay about a 
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particular incident in which they had power over another individual or individuals. In the 

powerless condition participants were asked to write an essay about an incident where 

somebody else had power over them. Participants were then invited to participate in what 

was allegedly an unrelated study. They were asked to complete the RSM task. After 

completion participants were thanked and dismissed.  

 Results and Discussion 

Five participants were excluded from the analysis because they did not remember 

any powerful or powerless situation they were asked for, or because their narrative 

essays were not related to power.  Responses with a RT of three standard deviations 

above the mean were substituted by the mean of the trial plus three standard deviations. 

The data were then analyzed following Higgins et al. (Higgins et al., 1994; see also Shah 

& Higgins, 1997). RTs were first log-transformed. An overall ideals accessibility score was 

calculated for each participant adding the 9 RTs related to ideals obtained during the task 

(the three times they: generated the ideal attribute, rated the ideal extent, and rated the 

extent to which they actually had that attribute). The oughts accessibility score was 

obtained by adding the 9 RTs regarding ought Self-guide attributes (the three times they: 

generated the ought attribute, rated the ought extent, and rated the extent to which they 

actually had that attribute). Finally, the two overall scores were multiplied by – 1, so 

higher values indicate higher accessibility of that Self-guide.  

A 2 (Power: Powerful vs. Powerless) x 2 (Type of Self-guide: Ideals vs. Oughts) 

repeated measures ANOVA was performed on the accessibility index of ideals and oughts, 

with Type of Self-Guide as a within subject factor. Results showed a marginal effect of 

Power (F (1, 53) = 3.10; p = .084) indicating that participants primed with Power (M = - 

33.71, SD = 1.00) tended to be faster, for both ideals and oughts, when compared to 

those who were primed with Powerlessness (M = - 34.15, SD = .82). The interaction 
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effect between Power and Type of Self-Guide was not significant (F (1, 53) = 1.14; ns). 

Nevertheless, following our a priori hypothesis about differences in the accessibility of 

ideals and oughts, planned contrasts were performed. Results indicated that powerful 

participants, compared to powerless participants, were significantly faster at activating 

ideals (F (1, 54) = 4.09; p = .048), whereas there were no differences between powerful 

and powerless participants for oughts (F (1, 54) = 1.20; ns). Results are shown in Table 3. 

These findings reveal that powerful participants have their ideals more accessible than 

powerless participants, whereas no differences were found in regard to the accessibility of 

oughts. 

Table 3. Accessibility index of the two different types of Self-Guides as a function of power. 
Higher number means higher accessibility.  

3.1.5 Study 3 

The previous studies contrasted the regulatory focus of powerful and powerless 

participants. It was, therefore, not possible to establish whether the effects obtained were 

driven primarily by power or by powerlessness. To address this issue Study 3 included a 

control condition. Furthermore, to examine the generalizability of the results of Study 2, 

Study 3 used a different methodology to analyze the accessibility of ideals and oughts. 

 Ideals Oughts 

Powerless   

M* - 34.20 - 34.10 

SD 1.09 .85 

Powerful   

M* -33.63 -33.80 

SD 1.00 1.15 

 These means were calculated by adding the 9 RT regarding ideal/ought Self-guide attributes (the three 
times they: generated the ideal/ought attribute, rated the ideal/ought extent, and rated the extent to 
which they actually had that attribute). 
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Finally, this study was conducted in a non-student sample, which contributes to verify the 

ecological validity of the previous results.   

 Method 

Participants and Design 

Participants were 96 members of a Latin-American social club (68 women) with a 

mean age of 30.71 years (SD = 11.59). They were randomly assigned to one of the 6 

cells that resulted from the 3 (Power: Powerful, Powerless, Control) x 2 (Type of goals: 

Ideals vs Oughts) between subjects design.  

Procedure 

Power was manipulated using the same procedure as in Study 2. Thus, 

participants first were asked to recall an event in which they had control over somebody 

else (powerful condition), or somebody else had control over them (powerless condition). 

In the control condition participants were asked to describe what they did the day before.  

In an allegedly separate study about “goals”, participants were instructed to 

complete one last task. This task required them to write up to ten activities that they 

would like or hoped (should or ought) to do in the next months and that they would 

define as ideals (oughts). This task was our goal accessibility dependent measure. The 

higher the number of activities planned the higher the accessibility of the respective 

category. 

 Results and Discussion 

An ANOVA was conducted on the number of ideals and oughts planned by 

participants, with Power (Powerful, Powerless, Control) and Type of goals (Ideals vs. 

Oughts) as between subjects factors. This analysis yielded a main effect of power, F (2, 

90) = 4.18; p = .018. Participants primed with power planned more goals, regardless of 
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whether these were ideals or oughts (M = 6.03; SD = 2.42), compared to participants 

primed with powerlessness (M = 4.76; SD = 1.95), F (1, 88) = 5.82; p = .017. 

Participants assigned to the control condition (M = 4.55; SD = 2.02) significantly planned 

less goals than powerful participants, F (1, 90) = 6.62; p = .011, and planned the same 

amount of goals as participants assigned to the powerless condition F < 1.  These results 

are consistent with the greater goal (Guinote, 2007c) and action orientation (Galinsky et 

al., 2003; Keltner et al., 2003) generally found in powerful individuals.   

Power did not interact with Type of goals, F < 1. However, our hypotheses stated 

that powerful and powerless participants would differ in the planning of goals related to 

ideals, and not differ in their goals related to oughts. We did not have specific hypotheses 

related to participants in the control condition. Accordingly, several planned contrasts 

were run. As it can be seen in Table 4, participants primed with power significantly 

generated more ideals than participants assigned to powerless (F (1, 90) = 6.82, p 

= .010), and control conditions (F (1, 90) = 8.53, p = .004). There were no differences 

between powerless and control conditions, F < 1. An examination of goals related to 

oughts pointed out that there were no differences between powerful and powerless nor 

powerful and control conditions, Fs < 1. These findings indicate that although power 

increased the number of goals planned by participants, this was only true for promotion 

goals (ideals).  
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Table 4. Number of responses given by participants as a function of Power and Type of goals.  

In sum, the results of the present study show that priming power increases the 

intentions to engage in goals that serve promotion, whereas it does not affect prevention 

goals 5 . Furthermore, the present results also indicate that power, rather than 

powerlessness, affects the accessibility of the ideal Self.  

3.1.6 Study 4 

In Studies 2-3 we examined the relationship between power and regulatory focus 

by directly manipulating power. In Study 4, we examined instead power in natural 

settings, thus contributing to establish the ecological validity of the previous findings. 

                                            

5 We run two additional experiments in which power was manipulated through the assignment to roles that 
give actual control over the outcomes of subordinates (for a similar procedure see: Guinote et al., 2002). The 
accessibility of ideals and oughts was measured as in Study 3. Powerful participants planned more ideals (M = 
6.27; SD = 1.38) when compared to powerless participants (M = 4.87; SD = 1.30), t (28) = 2.85; p = .008. 
Similarly as in the previous studies, power did not affect the planning of oughts (M = 6.59; SD = 2.79 and M 
= 6.31; SD = 2.80 for powerful and powerless participants respectively; t (67) = .40; ns). These results 
support the findings reported in Studies 2 and 3.  

 Ideals generation 
condition 

Oughts generation 
condition 

Control   

M  4.25 4.93 

SD 1.94 2.11 

Powerless   

M 4.00  5.09  

SD 1.22 2.14 

Powerful   

M  6.27 5.66  

SD 1.48 3.44 
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Specifically, we analyzed power relations in intimate relationships. Intimate relationships 

were chosen because they are a well established setting for the analysis of power 

asymmetries (Pratto & Walker, 2004). Furthermore, some of the more important 

problems affecting intimate relationships (e.g., sexism, domestic violence, etc.) could be 

rooted in power differences between partners.  

To this end we measured participants’ sense of power in their actual intimate 

relationship, and then asked them to generate promotion (ideals) and prevention (oughts) 

goals they personally had for the couple. Compared to partners with a low sense of power, 

we expected partners with a high sense of power to focus more on promotion goals 

related to the relationship. 

 Method 

Participants 

Participants were 215 heterosexual couples from an European city (M = 32.08 

years, SD = 6.20). Both members of the couple participated in the study. The data were 

collected by several researchers, who asked acquaintances to participate in the study 

individually, at their places. 

Procedure 

Participants were presented with a questionnaire that included the following 

measures: 

Sense of Power. Three items were adapted from Anderson, John and Keltner’s 

sense of power scale (2005; cited in Anderson & Galinsky, 2006) to the context of 

intimate relationships. The three items were “I can get my partner to do what I want”, “In 

my intimate relationship, I think I have a great deal of power”, and “If I want to, I get to 
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make the decisions within the couple”. Answers were given in 7-point scales ranging from 

1 (totally disagree) to 7 (totally agree).  

Importance of Promotion and Prevention Goals. To assess the relative importance 

that participants gave to promotion and prevention goals, we asked them to indicate 3 

goals they had related to their relationship represented as ideals, and 3 goals represented 

as oughts. Before doing so, participants were provided with a definition of both types of 

goals: ideals goals were defined as those goals they wanted to achieve in their 

relationship because they personally hoped and desired to pursue them. Oughts goals 

were defined as goals related to the relationship they wanted to achieve because it was 

their responsibility and obligation to achieve them6. Participants were asked not to write 

the same goal for ideals and oughts. Participants then listed their goals, and indicated 

how important it was for them to achieve each single goal. Importance was measured 

with two questions: a) How important is this goal for you? and b) How valuable is this 

goal for you? Answers were given on 1 (not important/valuable at all) to 9 (very 

important/valuable) rating scales.  

 Results and Discussion 

Answers given to the two importance questions of the three ideals (α = .80) and 

of the three oughts (α = .88) were averaged into a single score. Furthermore, sense of 

control showed a good internal consistency (α = .72). 

Several t tests based on these measures showed that there were no gender 

differences in any of the variables taken into account. In particular, men and women did 

                                            

6 Common goals used as ougths were: “be in a better mood” and “think more in my partner interests”, 
whereas common ideals were: “take a long trip together” and “have higher incomes”. Consistent with past 
research (e.g., Higgins et al., 1997), the same goals were represented for some participants in promotion 
terms, whereas for other participants were generated as oughts (prevention terms). For example, some 
participants listed the goals “spend more time with my partner”, or “have children” as ideals, whereas others 
list them as oughts.  
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not differ in their sense of power within the couple (Mmen = 3.53, Mwomen = 3.68; t 

(215) = 1.21, ns). There were also no differences in the importance they gave to their 

ideals (Mmen = 7.82, Mwomen = 7.90; t (214) = 1.00, ns) or their oughts (Mmen = 7.86, 

Mwomen = 7.87; t (214) = .18, ns). Furthermore, men and women did not differ in their 

relative importance of ideals and oughts, nor in the computed index of the difference 

between ideals and oughts (Mmen = -.041, Mwomen = .024; F < 1).   

Interdependence of Dyadic Data. 

The correlation between sense of power of each partner in the couple was first 

computed (r (215) = .12; p = .09). Results indicated that the data met the non-

independence test of significance (Kenny, Kashy, & Cook, 2006). Maximum likelihood 

estimation was used to generate parameters, and the models were fit to covariance 

matrices. Dyads were treated as distinguishable data on the basis of gender (Kenny et al., 

2006). Furthermore, and because we hypothesized that there were no differences 

between men and women, paths for male and female partners were constrained to be 

equal7. 

Importance of Promotion and Prevention Goals 

First, two path analyses examined whether participants’ sense of power within the 

couple predicted the importance of promotion and prevention goals separately. Neither 

the overall within partner pattern (the extent to which a partner’s sense of power 

predicted his/her own ideals or oughts) nor the overall cross partner pattern (the extent 

                                            

7 A different path model where actor effects were not constrained to be equal and differentiated between 
men and women gave the same pattern of results.  
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to which his/her sense of power predicted his/her partner ideals or oughts) were, 

however, significant8.  

Because participants rated both ideals and oughts goals as very important, and we 

are primarily interested in the relative importance of ideals compared to oughts goals, a 

more sensitive index was computed reflecting the difference between ideals and oughts 

(with higher values indicating greater importance of ideals compared to oughts).  

This index was then used in a third analysis, in which participants’ sense of power 

within the couple predicted the relative importance this partner gave to ideals over oughts 

goals in the couple (Figure 4). This analysis corresponds to the interaction between sense 

of power and regulatory focus. The model fit well the data (χ ² (2) = .83; p = .65; 

Tucker-Lewis Index (TLI) = 1.078; root mean square of approximation (RMSEA) = .000). 

As expected, the overall within partner path was significant. The more power participants 

experienced within the couple, the higher the relative importance of ideals over oughts for 

this person.  

Although we did not have specific predictions regarding partner effects (the 

influence of one person’s sense of power over his or her partner’s relative importance of 

ideals), we examined this path. The overall cross-partner path was, however, not 

significant.  

                                            

8 Although both models fit the data well (promotion goals, χ ² (2) = 2.78; p = .24; Tucker-Lewis Index (TLI) 
= .980; root mean square of approximation (RMSEA) = .043; prevention goals, χ ² (2) = 2.78; p = .24; 
Tucker-Lewis Index (TLI) = 1.111; root mean square of approximation (RMSEA) < .001. In any of the two 
analyses the paths between he endogenous and exogenous variables were significant.  
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Figure 4. Path-analytic model: Actor and partner effects of sense of power within the couple on 
the relative importance of promotion over prevention goals. 

 

Overall, these results show that sense of power within the couple influenced the 

relative focus on promotion vs. prevention concerns participants had in regard to their 

relationship. The more power a partner had in the couple, the more importance he or she 

gave to aspirations and hopes for the relationship compared to duties and responsibility. 

Therefore, the partner with the higher sense of power in the couple was at the same time 

the partner who drove the relationship towards hopes and aspirations, whereas the 

partner with less sense of power seemed to drive the relationship relatively more towards 

duties and securities that he or she deemed as important.  

In this study sense of power increased promotion concerns and decreased 

simultaneously prevention concerns. It is possible that the decrease in prevention 

concerns derives from the fact that our unit of analysis was the couple. A complementary 

dynamic of promotion and prevention concerns may arise in couples, due to the specificity 

of this close relationship. Nevertheless, the overall pattern of results obtained is consistent 

with our hypotheses. 
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3.1.7 Study 5 

The last four studies directly examined regulatory focus. In Study 5 we analyze 

regulatory focus indirectly, by examining the impact of strategies to pursue goals that fit 

(vs. do not fit) promotion and prevention orientations on affective states.  

Past research has shown that promotion orientation leads to the use of eager 

means (i.e., means that ensure the presence of positive outcomes) to attain goals, 

whereas prevention orientation is associated with vigilant means (i.e., means that ensure 

the absence of negative outcomes). Furthermore, individuals enjoy more their activities 

(Freitas & Higgins, 2002), and feel that their activities are morally right (Camacho et al., 

2003) when their regulatory focus and the type of means used to pursue goals fit (i.e., 

when individuals who are chronically or situationally oriented towards their ideals use 

eager means, and individuals who are oriented towards their oughts use vigilant means). 

If power activates promotion concerns then powerful participants should feel more 

positive and less negative emotions compared to powerless participants when performing 

a task with eager strategies. In contrast, if power generally does not affect the level of 

prevention focus, no differences between powerful and powerless participants should 

occur when the task is pursued with vigilant strategies. 

To test these hypotheses participants were primed with power or powerlessness, 

and were asked to perform a task using either eager or vigilant strategies. We then 

assessed their emotional states.  

Although orthogonal to valence, emotional experiences also vary in motivational 

orientation (e.g., approach-avoidance orientation, see Carver et al., 2000; Higgins, 1997). 

Furthermore, power may trigger approach related emotional experiences (see Keltner et 
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al., 2003). Therefore, we focused on emotions defined by valence (to test fit effects), as 

well as approach-avoidance orientation.  

 Method 

Participants and design  

Participants were 67 students from an European University (16 men and 51 

women), with an average age of 21.32 years (SD = 1.94). They took part of the study 

voluntarily. Participants were randomly assigned to one of the 4 cells that resulted from 

the 2 (Power: Powerful vs. Powerless) x 2 (Means: Eagerness vs. Vigilance) between 

subjects design, and positive and negative emotions associated with approach and 

avoidance motivations were assessed. 

Procedure 

Participants took part individually, and were informed that they would participate 

in two separate studies. Power was manipulated using the same mind-set priming 

technique used in Study 2 (i.e., description of a past event).  

Upon completion, participants performed a task that required the use of eager or 

vigilant means, following Freitas and Higgins (2002). Specifically, they were asked to 

search for figures among several geometrical shapes, and were given instructions that 

varied as a function of strategy to be employed (vigilance framing in brackets):  

Scientists who work with organic material often try to maximize helpful [minimize harmful] 

elements within it. After they find a helpful [harmful] element, they nurture it so that it will 

grow [kill it so that it doesn’t spread]. We are testing people’s performance for a task designed 

to be similar to this situation. After you finish reading these instructions, the research assistant 

will bring 2 sheets of paper with various shapes on them.  
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The rules of this task are: 1) Any four-sided object is a helpful [harmful] element. 2) With your 

pen, circle as many of the four sided-objects as you see. 3) You will have 2 minutes to circle as 

many of the four-sided objects as you can.  

To do well at this task, you need to be eager to find [vigilant for] any sign of the helpful 

[harmful] four-sided objects. These objects may have various shapes. When you see one of 

these valuable [dangerous] four-sided objects, please circle it! 

After reading these instructions, participants were given two sheets with 

geometrical figures, and were asked to search for, and circle, the four-sided figures within 

two minutes. Subsequently, participants were asked to report their affective states. 

Specifically, they were asked to what extent they felt: sad, anxious, cheerful and calm. 

Answers were given on 9 point scales ranging from 1 (not at all) to 9 (very much).  

Cheerfulness (positive) and sadness (negative) were the approach related emotions used 

in this study, and calmness (positive) and anxiousness (negative) were the avoidance 

related emotions (see Carver et al., 2000; Higgins, 1997).   

 Results and Discussion 

A 2 (Power: Powerful vs. Powerless) x 2 (Means: Eagerness vs. Vigilance) x 2 

(Emotion Type: Approach vs. Avoidance) x 2 (Emotion Valence: Positive vs. Negative) 

ANOVA was conducted, with emotion type and emotion valence as within subject factors. 

As expected, this analysis yielded a significant interaction between power, means, and 

valence, F (1, 63) = 6.15; p = .016). Supporting our hypothesis, planned contrasts 

analyses showed that the interaction between power and valence was only significant in 

the eagerness condition, F (1, 63) = 6.40, p = .013. As it can be seen in Figure 4a, 

powerful (vs. powerless) showed more positive and less negative affect when the goal 

was pursued with an eager strategy.  
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In contrast, in the vigilance condition no significant interaction was observed, F (1, 

63) = 1.30, ns. As it can be seen in Figure 4b, Powerful and Powerless participants 

showed similar affective reactions when the goal was pursued with vigilant means.  

Finally, Power was not related to the approach or avoidance motivational character 

of the emotions, F < 1. There was also no interaction between Power, Means, and Type 

of Emotion, F < 1.  

Figure 4a. Powerful and powerless participants’ affective state after using eager means. 
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Figure 4b. Powerful and powerless participants’ affective state after using vigilant means. 
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Considering that a lack of fit between the individuals’ regulatory focus and the 

strategies they use to pursue goals causes negative affective states (see Higgins, 2000), 

the present results indicate that powerful participants felt more comfortable than 

powerless participants when they pursued a goal with the means that are typical for 

promotion focus. However, when the goal was pursue using prevention means, there 

were no differences in the affective states of powerful and powerless participants.  

The present findings are consistent with the results of the previous 4 studies. 

Because power (vs. powerlessness) enhances a focus on ideals, and eager strategies fit 

this motivational orientation, powerful compared to powerless participants, felt more 

positive emotions, relative to negative emotions, when they performed a task using eager 

strategies. This result was not found when vigilant strategies were used, suggesting that 

powerful and powerless individuals do not differ in their prevention focus. Together, the 

present findings provide additional support for our claim that power activates concerns 

with aspirations and hopes but does not necessarily affect concerns related to duties and 

responsibilities.  

3.1.8 General Discussion 

Power gives those who possess it the possibility to act at will and with fewer 

constraints (Fiske, 1993; Guinote, 2007a; Keltner et al., 2003). Therefore, powerful 

people are more prone to act in any direction (Galinsky et al., 2003; Keltner et al., 2003), 

and to engage in goal consistent behavior (Guinote, 2007c). The present article expands 

the understanding of the links between power and goal pursuit by examining how power 

affects the ways individuals pursue goals. Specifically, it examines whether power affects 

concerns with hopes and aspirations, as well as concerns with responsibilities and safety 

during goal striving. 
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In 5 studies power consistently triggered an orientation towards fulfilling hopes 

and aspirations (i.e., ideals). In contrast, power did not significantly affect concerns 

regarding duties and responsibilities (i.e., oughts). Study 1 assessed the implicit 

association between words related to power or powerlessness, and words related to ideals 

or oughts. Participants in general associated power with ideals and powerlessness with 

oughts.  

In Studies 2-3 participants were primed with power or powerlessness and we 

measured the accessibility of ideals and oughts through response latencies (Study 2) or 

planning of goals related to ideals and oughts (Study 3). Corroborating the results of 

Study 3, two additional studies with a direct assignment of power yielded the same 

results9. Consistently, power rendered ideals more accessible. However, it did not affect 

the accessibility of oughts.  

Furthermore, in Study 3 powerful participants had their ideals more accessible 

compared to participants in a control condition. This result indicates that power increases 

concerns with hopes and aspirations of the individual above usual baseline levels. On the 

other hand, powerlessness did not affect concerns with hopes and aspirations compared 

to participants in the control condition. Furthermore, there were no differences in the 

accessibility of oughts between powerful, powerless and control condition participants. 

Power and powerlessness did therefore not affect the accessibility of oughts. 

Study 4 examined naturally occurring power differences in intimate relationships. 

Sense of power within the couple influenced the concerns participants prioritized in goal 

pursuit: The more power a partner had within the couple, the more weight this partner 

gave to ideals (compared to oughts) in the relationship.  

                                            

9 These studies are reported in Footnote 2.  
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Finally, in Study 5 power-holders experienced more positive affect and less 

negative affect when using eager strategies, compared to their powerless counterparts. 

No differences were found in the affective states of powerful and powerless participants 

when they pursued goals with vigilant strategies. 

Together, these results testify power’s fundamental impact on the ways individuals 

pursue goals. Power promotes goal pursuit at the service of the individual’s ideal Self, 

resulting in an increased promotion focus. 

 Power and Goal Pursuit  

Past research had shown that power facilitates goal pursuit, independently of type 

of goal (Guinote, 2007c). For example, powerful individuals take less time to decide 

between various courses of action (Study 1), are fast at initiating goal pursuit once a goal 

is set (Study 2), are more flexible in the means they use to attain a difficult goal (Study 3), 

and seize better opportunities to act in a goal consistent manner (Study 4). One 

consequence of the greater goal focus of powerful individuals is that they perceive others 

in ways that are instrumental to the attainment of their goals (Overbeck & Park, 2001; 

Vescio et al., 2003, Vescio et al., 2005). 

The present findings add to this research by showing that power affects the 

representations individuals have when they pursue goals. Powerful individuals are more 

likely to represent their goals at the service of their ideal Self, compared to powerless 

individuals. This result is consistent with the greater freedom from constraints that 

powerful individuals possess. In contrast, powerless individuals are more constrained by 

external circumstances and consequently, as the present research shows, are less 

concerned with their ideal Self. Presumably these individuals represent their Self more at 

the service of others.  
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Another important contribution of the present findings is that they show that 

power does not decrease an orientation towards the ought Self, which includes an 

orientation towards obligations, responsibilities and security needs. It is possible that the 

reasons for the underlying accessibility of the ought Self differ for powerful and powerless 

individuals. Powerful individuals may be concerned with their ought Self because of their 

increased responsibility, whereas powerless individuals may be concerned with their ought 

Self because of a sense of duty and need for security. These differences remain to be 

examined in future research. 

The fact that power does not affect the individual’s sense of responsibility and 

duty attenuates the negative effects of power on social attention, social perception and 

judgmental processes found in past research (e.g., Fiske, 1993; Gruenfeld, Inesi, Magee, 

& Galinsky, 2008; Rodríguez-Bailón, Moya, & Yzerbyt, 2000; Rodríguez-Bailón, Moya, & 

Yzerbyt, 2006; Winter, 1973). Even though powerful individuals are often inattentive to 

others (e.g., Fiske, 1993; Rodríguez-Bailón et al., 2000), they maintain a sense of 

responsibility and duty towards others. Lack of social attention may therefore not have a 

motivational basis but derive instead from other processes, such as a tendency to process 

information selectively in line with activated constructs (see situated focus theory of 

power, Guinote, 2007a). 

The results of Study 5 support the notion that power increases variability in 

information processing strategies (see Guinote, 2007a; Guinote et al., 2002). Powerful 

individuals were equally able to use eager and vigilant strategies, whereas powerless 

individuals felt less comfortable with eager strategies. That is, powerful individuals could 

change their information processing strategies in line with current demands, whereas 

powerless could not, a finding that is consistent with the situated focus theory of power 

(Guinote, 2007a). Furthermore, to the extent that promotion focus requires eager 
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strategies, powerless individuals seem less capable of pursuing goals with a promotion 

focus.   

Although the same goal can be represented as an ideal (promotion focus) or as an 

ought (prevention focus), some goals may more directly serve the attainment of the 

individual’s ideals or oughts compared to other goals. The present findings suggest that, 

although power facilitates in general goal pursuit, it should facilitate in particular the 

pursuit of goals related to hopes and aspirations. This occurs because increased 

accessibility of goal relevant information facilitates efficient goal pursuit (Förster et al., 

2005; Kuhl, 1992), and powerful individuals have their ideals more accessible. It remains 

for future research to examine the actual performance of powerful and powerless 

individuals in the pursuit of goals that serve responsibilities and duties in comparison to 

goals that serve hopes and aspirations. 

According to the situated focus theory of power, power affects basic and higher 

order cognition (Guinote, 2007a, 2007c). At the basic cognitive level power facilitates a 

selective focus of attention, and at the higher cognitive level it induces biases in 

information processing. These biases occur because individuals do not witness passively 

their objective ability to attain outcomes. Cognition serves adaptive action (see Fiske, 

1992). According to this theory, the present results are part of the biases generated by 

power. Because powerful individuals are free from constraints they increase, at the higher 

cognitive level, concerns with the ideal Self, whereas powerless individuals experience 

constraints and decrease concerns with the ideal Self.  

The current findings are informative regarding the approach theory of power 

(Keltner et al., 2003). They expand the existing literature by showing that power-holders 

are especially sensitive to promotion type of approach. That is, although power can lead 
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to approach behavior, it facilitates in particular promotion related approach rather than 

prevention type of approach (see Molden et al., 2007). 

 Implications of the Present Findings 

It is possible that powerful individuals’ promotion focus further contributes to 

maintain the status quo. Powerful positions are usually occupied by individuals high in 

need for power (Winter, 1973). These individuals see attaining and maintaining power as 

part of their ideal Self. Because, as the present findings show, power and presumably 

dominance facilitate the pursuit of ideals, powerful and dominant individuals more easily 

attain and maintain power positions in society. Not only they pursue power goals, as they 

presumably are particularly good at pursuing these goals. This tendency in turn promotes 

social hierarchy and inequality. A similar perspective has been suggested in relation to 

social dominance orientation, and the attainment of hierarchy enhancing jobs (Sidanius & 

Pratto, 1999).  

The fact that power facilitates the pursue of promotion goals can be at the source 

of detrimental behaviors, such as sexual harassment (Bargh, Raymond, Pryor, & Strack, 

1995) or risky decision taking (Anderson & Galinsky, 2006). Because power-holders are 

more focused on attaining their ideals, when obtaining sexual advantages is part of their 

ideal Self, they may more unequivocally pursue this goal (see also Chen, Lee-Chai, & 

Bargh, 2001). Similarly, they may take more risks during the pursuit of goals that are 

particularly framed as serving their ideal Self.  

Finally, the present findings suggest means that facilitate goal pursuit in powerless 

individuals. As Study 5 showed, these individuals experience more negative affect when 

using eager means. These individuals should therefore be less motivated and less 

successful when pursuing goals with eager compared to vigilant strategies. To increase 
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wellbeing and efficient goal pursuit, teachers, policy makers and managers could take into 

account these tendencies found in powerless individuals. 
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4.1 Cuando los subordinados piensan en sus ideales: 

Poder, Legitimidad y Focalización Regulatoria10 

4.1.1 Abstract 

Recent Studies have shown that the powerful, when compared with the powerless, 

have a greater accessibility of their promotion goals (for instance, their ideals, their 

aspirations, etc.). In the current research we aim to replicate these results and to explore 

the role of another important psychosocial variable: the legitimacy of power relations. In 

Study 6, after manipulating power and legitimacy, ideals’ accessibility was measured. The 

results replicated previous findings in the legitimate condition. However, in the illegitimate 

condition the opposite pattern was found and the powerless where those who had their 

ideals more accessible. In Study 7, we explored the role of oughts, a different type of goal. 

Results showed that the illegitimate powerholders, when compared with legitimate ones, 

had their oughts more accessible. The importance of these results is discussed in line with 

recent theorizing within social psychology of power.  

                                            

10 Adaptado de Willis, G.B., y Rodríguez-Bailón, R. (2009). Cuando los subordinados piensan en sus 

ideales: Poder, Legitimidad y Focalización Regulatoria. Manuscrito remitido para su publicación.  
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4.1.2 Introducción 

A lo largo de la historia se pueden encontrar diversos ejemplos de personas que, 

aunque provenían de grupos desfavorecidos, discriminados o subordinados a otros, 

lograron movilizar a miembros de sus grupos y conseguir que se focalizaran en sus 

ideales o aspiraciones. Un buen ejemplo de ello lo encontramos en el famoso discurso “I 

have a dream” en el que Martin Luther King enfatizó sus sueños y sus ideales, logrando 

así movilizar a la población afro-americana de Estados Unidos, quienes comenzaron una 

movilización social que marcó un hito en la consecución de una mayor igualdad social de 

esta minoría étnica en EEUU. En este ejemplo, se muestra como una persona 

perteneciente a un grupo desfavorecido tiene como prioridad la lucha por sus metas 

relacionadas con sus sueños y aspiraciones.   

Dentro de la psicología de la motivación, Higgins (1997; 1998) ha propuesto que 

las personas se comportan dependiendo del tipo de metas que pretenden alcanzar. Estos 

tipos de metas son: Los ideales (la representación de las aspiraciones o anhelos que 

tienen las personas), y/o los deberes (la representación de las obligaciones o 

responsabilidades). Por ejemplo, cuando una persona pretende conseguir una titulación 

universitaria se puede decir que la persona tiene un objetivo. Ahora bien, esta misma 

meta puede constituir un “ideal” (la persona quiere terminar la carrera porque le gusta y 

quiere ejercer como profesional), o un “deber” (la persona tiene que finalizar la carrera 

para mantener a su familia).  

Recientes investigaciones han demostrado que cuando se establece una relación 

de poder entre individuos o grupos, en la que una persona o grupo tiene control sobre 

el/la otro/a, los poderosos suelen estar, en comparación con los no poderosos, orientados 
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hacia sus ideales (Willis, Rodríguez-Bailón, y Guinote, 2008). Es decir, para ellos una 

cuestión importante es conseguir sus aspiraciones o sueños.  

 Sin embargo, y volviendo al ejemplo inicial, el caso de Luther King parece 

evidenciar que los grupos no poderosos también pueden centrarse en sus ideales. 

Entonces, la pregunta sería: ¿En qué circunstancias los no poderosos, o los grupos menos 

privilegiados también se focalizan en sus ideales? Es decir, ¿cuál es el mecanismo que 

hace que esto suceda?  

En este artículo se propone que algunas variables asociadas a las relaciones de 

poder, como la legitimidad con la que se perciben, pueden causar que ciertas personas o 

grupos se centren en sus ideales. En concreto, a continuación se plantea que cuando los 

no poderosos creen que están en una posición ilegítima o inmerecida, la ilegitimidad 

puede hacer que piensen en las cosas que les gustaría hacer (los ideales) de la misma 

forma en que típicamente lo hacen los poderosos. 

 La Teoría de la Focalización Regulatoria 

Según Higgins (1997; 1998), los seres humanos estamos principalmente guiados 

por el principio hedónico; es decir, la motivación principal que subyace a la mayoría de 

nuestros los actos consiste en alcanzar el placer y evitar el dolor. Usando una 

terminología más actual, esta misma dicotomía placer-dolor se puede redefinir utilizando 

esta otra de aproximación-evitación (Carver y Scheier, 1999; Elliot y Harackiewics, 1996; 

Gray, 1990; Lang, 1995). La motivación hacia la aproximación se activa cuando se 

pretende reducir la diferencia entre el estado actual en el que nos encontramos y un 

estado deseado como el placer. Por el contrario, la motivación de evitación surge cuando 

se quiere aumentar la distancia entre el estado actual y un estado indeseado como el 

dolor (Carver y Scheier, 1990).   
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Higgins (1997) en su teoría de la focalización regulatoria (regulatory focus theory) 

propone ir más allá del principio del placer y del dolor. Para ello, Higgins propone una 

explicación que diferencia la manera en la que las personas se comportan con el fin de 

alcanzar estados deseados y evitar los indeseados. En concreto, en su teoría Higgins 

(1997) sugiere que la motivación funciona de formas distintas cuando cumple dos tipos 

de necesidades básicas diferentes: a) las relacionadas con el crecimiento y el desarrollo 

personal, o b) las que se encuentran relacionadas con la seguridad y la protección. A las 

del primer tipo se les denomina motivaciones focalizadas en la promoción (promotion 

focus); mientras que a las del segundo tipo se les conoce como motivaciones focalizadas 

en la prevención (prevention focus). Asimismo, las metas o estándares que las personas 

tienen se pueden definir en base a estos dos tipos de necesidades básicas. Cuando se 

quieren cumplir las necesidades básicas de crecimiento se activan metas o estándares 

relacionados con los ideales (aspiraciones, esperanzas, etc.), y la focalización regulatoria 

se orienta hacia la promoción. Por el contrario, cuando las personas buscan cumplir sus 

necesidades de seguridad se activan metas o estándares relacionados con los deberes 

(obligaciones, responsabilidades, etc.), y en este caso se focalizan en la prevención.  

Estos dos tipos distintos de motivación son independientes de la tendencia a la 

aproximación y a la evitación (Molden, Lee, y Higgins, 2007). Un ejemplo podría ayudar a 

clarificar esta diferencia: imagínese que dos personas están intentando cerrar una 

negociación. Ambas pueden tener una motivación de aproximación; es decir, ambas están 

negociando con el fin de obtener algo. Sin embargo, el llegar a un acuerdo exitoso puede 

representar dos cosas distintas para cada uno de ellos. Para uno, el cerrar exitosamente 

la negociación podría constituir una oportunidad de crecimiento, ya que podría lograr un 

aumento de sueldo y obtener un mejor puesto de trabajo. Para el otro, el cerrar 

exitosamente la negociación podría representar no perder su empleo. Así, ambos 

trabajadores tienen una motivación de aproximación (cerrar adecuadamente el trato), 
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pero mientras para uno esto se representa en términos de promoción, para el otro se 

representa en términos de prevención.  

Las personas pueden orientarse hacia la prevención o hacia la promoción debido a 

sus disposiciones (focalización regulatoria crónica, Higgins et al., 2001), o debido a las 

demandas de la situación concreta en la que se encuentren. Es decir, ciertas situaciones 

sociales hacen que las personas tengan distintos tipos de focalización. Por ejemplo, estar 

en una situación en la que dependiendo del rendimiento se ganan puntos o no, hace que 

las personas se focalicen en la promoción; si la situación se plantea como una cuestión de 

pérdida, las personas es más probable que se focalicen en la prevención (Idson, Liberman, 

y Higgins, 2000). A su vez, Lee, Aaker, y Gardner (2000) encontraron que proponer 

tareas en las que las personas son interdependientes (e.g., jugar un deporte en equipo) 

hace que las personas se focalicen en la prevención, mientras que la independencia (e.g., 

jugar al tenis) hace que se focalicen en la promoción.  

En el presente estudio nos centraremos en la forma en que la desigualdad de 

poder social entre los individuos, y la legitimidad asociada a ésta, afecta a la focalización 

regulatoria. Antes de explicar la lógica sobre la que basan estas asunciones, se definirá 

conceptualmente el poder así como los resultados más relevantes dentro del área.  

 Poder Social y Focalización Regulatoria  

El poder se ha definido de numerosas formas dentro de la psicología social. Una 

de sus definiciones lo equipara al control que una persona puede tener sobre los 

resultados que el/la otro/a puede obtener (Fiske, 1993; Keltner, Gruenfeld, y Anderson, 

2003; Thibaut y Kelley, 1959). Así pues, se trata de un concepto relativo en el que existe 

siempre una relación entre dos o más persona, en la que uno de los miembros de esa 

relación depende de alguien más para obtener lo quiere o debe alcanzar.  
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Con el fin de intentar explicar dentro de una misma teoría las diferentes 

consecuencias del poder social abordadas en la literatura (para una revisión ver Fiske y 

Berdahl, 2007), Keltner y cols. (2003) han propuesto la teoría de la aproximación-

evitación del poder (power approach inhibition theory). Desde esta aproximación se 

propone que el poder suele estar relacionado con un mayor acceso a las recompensas y 

una mayor libertad social; mientras que el hecho de carecer de él hace que se tengan 

más accesibles los castigos del entorno y las distintas constricciones sociales. Según 

Keltner y cols. (2003) esto deviene en tendencias regulatorias diferentes, teniendo los 

poderosos una mayor proclividad hacia la aproximación. Dicho de otra manera, el poder 

desinhibe a las personas y las incita a la acción.   

En otra serie de experimentos, Willis y cols. (2008) han intentado ahondar en este 

tópico con el fin de discernir los efectos del poder sobre distintas formas de acción. Así, se 

intentó explorar qué tipo de aproximación es activada por el poder. Siguiendo a Higgins 

(1997; 1998), este tipo de aproximación podría estar relacionada con la promoción (hacia 

los ideales), o con la prevención (hacia los deberes).  

Debido a que los poderosos tienen mayor libertades que los no poderosos (Keltner 

y cols., 2003), Willis y cols. (2008) partieron de la hipótesis de que los primeros darían 

mayor importancia a sus ideales. A su vez, los no poderosos suelen seguir órdenes y 

están a la disposición de los poderosos (Fiske, 1993; Keltner y cols., 2003) por lo que 

dejan de pensar en sus propias metas e ideales, focalizándose principalmente en sus 

deberes. No obstante, el estar en una situación de poder también suele estar asociado 

con la responsabilidad (Chen, Lee-Chai, y Bargh, 2001), por lo que el poder también 

puede activar la focalización hacia los deberes. Por tanto, Willis y cols. (2008) predijeron 

que aunque el poder incrementa la focalización hacia la promoción, no disminuye la 

focalización hacia la prevención. Utilizando un paradigma en el que se medía la 
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focalización regulatoria (esto es la accesibilidad de los ideales y de los deberes, ver 

Higgins, 1998) se encontró, tal como se predecía, que los poderosos tenían más 

accesibles sus ideales, mientras que no había diferencias en la accesibilidad de los 

deberes (Willis y cols., 2008). Estos resultados fueron replicados con distintas 

manipulaciones del poder y con distintas medidas de accesibilidad. Esta serie de estudios 

concluyen que el poder facilita la focalización en la promoción (hace que se piense más en 

las cosas que se quieren y desean alcanzar). Además, los hallazgos comentados tienen 

numerosas implicaciones ya que la accesibilidad de las metas se ha encontrado 

relacionada con la posibilidad de alcanzarlas (Förster, Liberman, y Higgins, 2005), 

especialmente si estás metas son representadas en términos de promoción (Willis y cols., 

2008).   

 En el presente estudio se pretende replicar los resultados encontrados por Willis y 

cols. (2008); sin embargo, y yendo más allá de la mera réplica, se cree que es importante 

caracterizar el poder junto a una serie de variables psicosociales que pueden estar 

asociadas con éste. Una de ellas es la legitimidad del mismo. A continuación se pasará a 

hablar sobre ella. 

 La Importancia de la Legitimidad.  

La literatura sobre el poder habla de que éste hace que las personas se focalicen 

en sus ideales debido a que los poderosos tienen menos constricciones sociales y una 

mayor sensación de control sobre el entorno; por el contrario, los no poderosos, casi por 

mera supervivencia social deben centrarse en todas las amenazas que el entorno les 

plantea continuamente, y tienen un menor control sobre ellas (veáse Guinote, 2007b; 

Willis y cols., 2008). Pero se podría plantear a continuación: ¿el poder siempre implica 

menos constricciones y/o una mayor sensación de control? Como las constricciones 

sociales y la sensación de control son los mecanismos psicosociales que podrían explicar 
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la relación entre el poder y la focalización en la promoción, podríamos pensar que todos 

aquellos factores que puedan afectar estas dos variables, también pueden modificar, 

aunque indirectamente, la focalización regulatoria de las personas. 

En este sentido, la legitimidad percibida del poder que se ostenta u otros ostentan 

puede ser una variable que podría tener un efecto sobre las constricciones sociales o la 

sensación de control que los individuos experimentan. Así, algunos estudios muestran que 

cuando las relaciones de poder son percibidas como ilegítimas, injustas, o no merecidas, 

los resultados son totalmente diferentes a los encontrados cuando el poder que se 

ostenta es percibido como legítimo (e.g., Rodríguez-Bailón y Moya, 2002; Rodríguez-

Bailón, Moya, e Yzerbyt, 2006). En el caso de la focalización regulatoria, se podría pensar 

que los no poderosos, cuando perciben su situación desfavorecida (con respecto a los 

poderosos) como ilegítima, inmerecida o injusta se enfrentan a pocas constricciones 

sociales, ya que tienen poco que perder en su situación, y mucho que ganar en el caso en 

el que cambien de alguna forma la estructura social. Por tanto, se podría pensar que no 

poderosos ilegítimos, al igual que los poderosos, podrían permitirse focalizarse en la 

promoción. Las manifestaciones anti-sistema y las revoluciones sociales son ejemplos en 

los que personas o grupos no poderosos se plantean metas y estándares relacionados con 

sus ideales.  

El concepto de legitimidad utilizado en este estudio proviene de dos 

aproximaciones diferentes. Por una parte, se toma en consideración la teoría sociológica 

de Ridgeway y colaboradores (Johnson, Dowd, y Ridgeway, 2006; Ridgeway y Berger, 

1986), quienes mantienen que la legitimidad de las relaciones de poder, al menos en 

nuestra cultura, está asociada a la competencia para desempeñar el rol de poderoso; es 

decir, cuando el poder es ejercido por la persona más adecuada e idónea para hacerlo, 

dicha situación se concibe como legítima; en caso contario, la situación será percibida 
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como ilegítima. Por otra parte, la segunda perspectiva proviene de la literatura sobre 

justicia procedimental. De acuerdo con Tyler (2006; Tyler y Lind, 1992), la legitimidad 

atribuida a los poderosos depende de los métodos o procedimientos mediante los que los 

individuos pueden conseguir poder. Cuando el método por el que se otorga poder es 

percibido como justo y adecuado, entonces el que a las personas se les de poder, el 

poder mismo y todos los privilegios que ello conlleva, también son percibidos como 

legítimos (Tyler y Lind, 1992).  

Usando procedimientos que combinan ambas aproximaciones teóricas, en el 

presente trabajo se manipulan experimentalmente el poder y su legitimidad con el 

objetivo de medir los efectos de estos dos factores sobre la focalización regulatoria. Para 

ello se utiliza el mismo paradigma empleado por Willis y cols. (2008), midiendo la 

accesibilidad que los participantes tienen de sus ideales (Estudio 6) y de sus deberes 

(Estudio 7). Partiendo de los resultados de Willis y cols. (2008) en los que se mostró que 

los poderosos tuvieron más accesibles sus ideales, en el presente trabajo se espera 

encontrar una interacción entre el poder y la legitimidad. Esto es, replicando los 

resultados de Willis y cols (2008), se predice que los poderosos legítimos, en comparación 

con los no poderosos legítimos, mostrarán una mayor focalización en la promoción (i.e., 

tendrán más accesibles sus ideales). Sin embargo, en el caso en el que se establezcan 

relaciones de poder ilegítimas, se espera que ocurra lo contrario y los no poderosos 

ilegítimos estén más focalizados en la promoción.  

La segunda hipótesis se plantea en relación con la prevención. Debido a que en 

Willis y cols. (2008) no se encontraron diferencias entre poderosos y no poderosos en lo 

que respecta a esta variable, en el segundo experimento no se considera el caso de los no 

poderosos. Se estimó especialmente interesante estudiar el caso de los poderosos 

ilegítimos ya que se cree que estar en una situación favorable, y sentir que dicha posición 
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es injusta, como es su caso, puede suscitar una focalización en la prevención ya que se 

carece de las libertades asociadas al poder legítimo. Así, se espera que los poderosos 

ilegítimos, en comparación con los poderosos legítimos, estén en mayor medida 

focalizados en la prevención.  

4.1.3 Estudio 6 

En el Estudio 6 se estudió el efecto del poder y la legitimidad sobre la focalización 

en la promoción. Para esto, se manipularon el poder y la legitimidad utilizando el 

paradigma del grupo de trabajo (Anderson y Galinsky, 2006; Goodwin y cols., 2000; 

Rodríguez-Bailón y cols., 2000) para después medir la accesibilidad de los ideales 

mediante un paradigma en el que se les pedía a los participantes que generaran 

actividades relacionadas con éstos (Higgins y cols., 2001; Willis y cols., 2008).  

 Método 

Participantes 

En este estudio participaron 62 estudiantes de primero de psicología de la 

Universidad de Granada, de los cuales 54 fueron mujeres. Su media de edad fue de: M = 

18,13; DT = 0,79. Los participantes recibieron créditos en algunas asignaturas a cambio 

de participar en el experimento. Un participante fue excluido de los análisis debido a que 

explícitamente manifestó sus sospechas acerca de la manipulación.  

Diseño 

Se utilizó un diseño factorial con dos factores manipulados entre-participantes de 2 

(Poder: Poderosos vs. No poderosos) X 2 (Legitimidad: Legítimo vs. Ilegítimo).   
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Procedimiento 

 Manipulación del poder y la legitimidad. El experimento se llevó a cabo en 

sesiones con entre 6 y 8 participantes. Al llegar a una sala dispuesta a tal efecto, a los 

participantes se les indicaba que iban a colaborar en una dinámica de “Liderazgo y 

Trabajo en Equipo”. Todos los participantes se sentaron frente a la pantalla de un 

ordenador en donde leyeron todas las instrucciones y dieron sus respuestas utilizando el 

programa E-Prime.  

En primer lugar, a los participantes se les indicó que iban a realizar “diversas 

tareas” en parejas y que dichas parejas competirían por un premio de 10 euros. También 

se les dijo que dentro de cada pareja existirían dos roles diferenciados: El de líder y el de 

subordinado. Después se les explicó que el líder desempeñaría dos funciones: a) tendría 

que evaluar el rendimiento del subordinado/a; y que b) su desempeño sería más 

relevante que el del/de la subordinado/a, por lo que su comportamiento determinaría en 

mayor medida la obtención del premio. Con esta manipulación se pretendía otorgar poder 

a los líderes (poderosos), facilitándoles control sobre los resultados de los otros y control 

sobre sus propios resultados. También se les indicó que el/la subordinado/a tendría que 

obedecer al líder y seguir sus indicaciones durante la tarea. Por último, a los participantes 

se les explicó que la distribución de los roles de líder y subordinado/a se realizaría a 

través de un test que medía habilidades de liderazgo, quienes obtuvieran mejores 

puntuaciones en dicho test serían los elegidos/as como líderes.  

En segundo lugar, los participantes realizaron el supuesto test que medía las 

habilidades necesarias para ser líder. Después de contestar a dicho test durante 5 

minutos, los participantes esperaron algunos minutos mientras los ordenadores 

supuestamente calculaban las puntuaciones de sus respectivas parejas. Posteriormente 

recibieron una retroalimentación falsa mediante la cual se manipulaba el poder y la 
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legitimidad. Siguiendo una asignación aleatoria, a los participantes asignados a la 

condición de poderosos en una pantalla del ordenador se les indicó que desempeñarían el 

rol de líder, mientras que en la condición de no poderosos se les indicó que 

desempeñarían el rol de subordinados. Seguidamente los participantes recibieron la 

retroalimentación sobre la legitimidad de la situación. A los legítimos se les dijo: “De 

acuerdo al test, se determina que ocupes el rol de (líder/subordinado) A los ilegítimos se 

les dijo: “De acuerdo al test, se determina que ocupes el rol de (líder/subordinado), pero 

ocuparás el otro rol”. 

En tercer lugar a los participantes se les dijo que estaban a punto de comenzar la 

dinámica en la que desempeñarían el rol al que habían sido asignados. Mientras el 

experimentador preparaba el material necesario para ello, se les pidió que participaran en 

otro estudio diferente, supuestamente no relacionado con el anterior. En realidad esta 

medida constituyó la variable dependiente del presente estudio.  

Medida de focalización en la promoción. Para medir la accesibilidad de los ideales y 

siguiendo el procedimiento empleado por Willis y cols. (2008), a los participantes se les 

pidió que contestaran a tres preguntas abiertas, concretamente éstas eran: Escribe a) 

hasta 10 actividades que te gustaría hacer en los próximos meses y que definieras como 

ideales; b) Hasta 10 eventos o lugares a donde idealmente desearas ir en los próximos 

meses, y c) Hasta 10 aspiraciones profesionales que tengas relacionadas con tu futuro 

profesional. El número de elementos que los participantes escribieron se consideró como 

una medida de la accesibilidad de dicho tipo de metas. Cuanto mayor fue el número de 

actividades, lugares y/o aspiraciones que los participantes escribieron, mayor se consideró 

la accesibilidad de los ideales (accesibilidad de las cosas que quieren y desean hacer, 

véase Higgins  y cols., 2001 para un procedimiento similar). Posteriormente se calculó 



Empirical Studies: Power, Legitimacy, and Approach __________________________________ 137 

una media de las tres preguntas (α = 0,71) que fue considerada como una medida de la 

accesibilidad general de los ideales.  

Una vez que los participantes terminaron de responder a ello, se les hicieron 

preguntas sobre la dinámica que realizarían a continuación. Dichas preguntas servían 

como comprobantes de la manipulación realizada.  

Comprobaciones de la manipulación. Con el fin de analizar si la manipulación del 

poder había surtido el efecto deseado se les preguntó a los participantes en qué medida 

consideraban que dependían de su pareja en la tarea que realizarían a continuación. Para 

comprobar la manipulación de la legitimidad, por su parte, se les preguntó en qué medida 

creían que la asignación de su papel como líder o subordinado/a había sido justa y/o 

adecuada. Ambas preguntas se contestaban utilizando una escala tipo Likert que iba de 1 

(nada) a 7 (totalmente). 

Después de que todos los participantes terminaran de contestar a estas dos 

preguntas el experimento se dio por concluido y los participantes fueron informados de 

los propósitos de la investigación.  

 Resultados y Discusión 

Comprobaciones de la manipulación. Los participantes asignados a la condición de 

no poderosos, en comparación con los asignados a la condición de poderosos, tendieron a 

manifestar una mayor dependencia de la pareja (M = 5,16; DT = 0,88; y M = 4,61; DT = 

1,43 para no poderosos y poderosos respectivamente), F (1,59) = 3,17; p = 0,080; η2 = 

0,051. Asimismo, y tal como se esperaba, esta diferencia fue independiente de la 

manipulación de la legitimidad, y se observó tanto en los participantes legítimos como en 

los ilegítimos. 

Por su parte, respecto a la comprobación de la manipulación de la legitimidad, tal 

como se esperaba, se encontró que quienes fueron asignados a la condición legítima, en 
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comparación con los ilegítimos, percibieron más justicia en el método empleado para 

distribuir los roles de líderes y subordinados/as (M = 4,00; DT = 1,67; y M = 3,22; DT = 

1,49 para los legítimos e ilegítimos respectivamente), F (1,59) = 3,76; p = 0,057; η2 = 

0,060. 

Focalización en la promoción. Con el fin de estudiar los efectos del poder y de la 

legitimidad sobre la focalización en la promoción, se realizó un ANOVA en el que se 

incluyó como variable dependiente la media de las tres preguntas realizadas respectivas a 

las actividades, eventos o lugares, y aspiraciones profesionales ideales para los 

participantes. Tal como se esperaba no se encontró un efecto principal del poder (F < 1; 

ns). Tampoco se encontró un efecto principal de la legitimidad (F < 1; ns). Sin embargo, 

de forma interesante, y de acuerdo con las hipótesis, estos dos factores interactuaron, F 

(1,56) = 11,44; p = 0,001; η2 = 0,170. Tal como se muestra en la Figura 5, los no 

poderosos ilegítimos y los poderosos legítimos, en comparación tanto con los poderosos 

ilegítimos como con los no poderosos legítimos, reportaron más eventos ideales, 

indicando una mayor accesibilidad a ellos. 

Figura 5. Accesibilidad de los ideales en función del poder y la legitimidad 
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Tal como se muestra en la Figura 5, los resultados muestran que el efecto 

encontrado en Willis y cols. (2008) es replicado, pero sólo en la situación legítima. Así, los 

contrastes planeados evidencian que los poderosos legítimos, en comparación con los no 

poderosos legítimos muestran una mayor accesibilidad de sus ideales (cosas que desean 

hacer, lugares donde quieren ir y aspiraciones profesionales), F (1, 56) = 3,85; p = 0,054. 

Por el contrario, cuando las relaciones de poder son ilegítimas, se revierte el efecto y los 

no poderosos ilegítimos son los que tienen más accesibles sus ideales si se comparan con 

los poderosos ilegítimos, F (1, 56) = 7,94; p = 0,006. A su vez, los contrastes planeados 

mostraron que no hay diferencias entre los poderosos legítimos y los no poderosos 

ilegítimos (F < 1); ni entre los no poderosos legítimos y los poderosos ilegítimos (F < 1).  

Estos resultados apoyan las hipótesis planteadas inicialmente y respaldan la idea 

de que el poder no es un constructo que se pueda analizar de manera aislada. Las 

consecuencias del poder dependen en gran medida de otros factores, como la 

legitimación que las personas hacen de las relaciones de poder.   

De los resultados del presente estudio podemos concluir que la focalización en la 

promoción es facilitada por el hecho de contar con poder legítimo, o con un bajo poder 

ilegítimo. Se podría especular que el mecanismo explicativo de ambos resultados es el 

mismo. En ambos casos, el hecho de tener menos constricciones sociales y una mayor 

sensación de control sobre el entorno podría explicar la focalización en la promoción. Es 

decir, tanto los poderosos legítimos como los no poderosos ilegítimos tienen la posibilidad 

de focalizarse en lo que quieren hacer puesto que no tienen limitantes que se los impidan. 

Por una parte, los poderosos legítimos, puesto que se encuentran en una situación 

privilegiada y cuenta con control sobre los demás, además de un control que no es 

cuestionado, podrían tener todos sus recursos cognitivos a disposición de sus anhelos y 

aspiraciones. Por otra parte, y en una situación bien diferente, los no poderosos ilegítimos, 
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a pesar de encontrarse subordinados a otros, por el hecho de concebir su posición 

inmerecida e injusta, también pueden aspirar a conseguir todo aquello que desean y que 

quizás la jerarquía social imperante no les facilite. Esta focalización de los no poderosos 

en sus anhelos e ideales también podría ser el fruto de experimentar la posibilidad de 

alcanzar el poder al percibir el sistema social en el que se encuentran subordinados a 

otros como injusto, cuestionado, y por tanto inestable (Tajfel, 1981).  

Los hallazgos aquí mostrados también evidencian que los poderosos ilegítimos no 

se encuentran igualmente focalizados en la promoción que los poderosos legítimos o los 

no poderosos ilegítimos. Sin embargo, de los resultados del Estudio 6 no podemos afirmar 

nada respecto a la focalización en la prevención de los poderosos. Willis y cols. (2008) 

encontraron que poderosos y no poderosos no difieren en su focalización en la prevención. 

Así, en el Estudio 7 se intentó completar el panorama e investigar si un tipo particular de 

poder; esto es, el poder ilegítimo, puede desembocar en una focalización en la prevención.   

4.1.4 Estudio 7 

En el Estudio 7 se analiza la focalización en la prevención, y cómo la legitimidad 

del poder la puede afectar. Dado a que en estudios previos no se encontró que el hecho 

de estar en una situación de bajo poder se relacione con el hecho de focalizarse en la 

prevención (Willis y cols., 2008), en el presente estudio no se incluyó a los no poderosos. 

Por tanto, el propósito de este segundo estudio fue investigar si los poderosos ilegítimos, 

en comparación con los legítimos, se focalizaban más en la prevención.  

Para esto, e igual que en el Estudio 6, mediante el paradigma del grupo de trabajo 

(Anderson y Galinsky, 2006; Goodwin y cols., 2000; Rodríguez-Bailón y cols., 2000) se 

asignó a todos los participantes a la condición de poderosos para manipular después la 

legitimidad de dicha asignación.  
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Finalmente y con el fin de medir la focalización en la prevención, los participantes 

contestaban una medida sobre la accesibilidad de los deberes (Higgins y cols., 2001; 

Willis y cols., 2008).  

 Método 

Participantes 

En el segundo estudio participaron 46 estudiantes de las diplomaturas de 

educación social (26) y trabajo social (20), de los cuales 35 fueron mujeres igualmente 

distribuidas en las distintas condiciones. Los participantes tenían una edad media de 

23,26 años (DT = 3,4). Dos participantes fueron excluidos debido a que manifestaron 

explícitamente sospechas sobre el propósito del estudio.  

Diseño 

Se utilizó un diseño unifactorial entre-participantes, donde se manipuló la 

legitimidad del poder asignado con dos niveles (Legítimo vs. Ilegítimo).  

Procedimiento 

Manipulación del poder y la legitimidad. El experimento se llevó a cabo en una 

sesión. En primer lugar, cuando el experimentador llegó al aula les entregó a todos los 

participantes un número que supuestamente los identificaría a lo largo del experimento. 

Se le dijo a cada uno que su número estaba pareado con otro de los números que se 

había repartido a los otros participantes en la misma sala. A los participantes se les indicó 

que la persona que había recibido el mismo número que él/ella sería su pareja durante la 

investigación, aunque no se les indicaría su identidad para que ésta no influyera en su 

comportamiento.   
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En segundo lugar a los participantes se les dio por escrito una serie de 

instrucciones con el procedimiento a seguir. En estas instrucciones se podía leer la 

siguiente información:  

Durante la investigación tendrás que participar en una serie de tareas que se realizarán por 

parejas. Las parejas tendrán dos componentes: Un coordinador y un ayudante. El coordinador 

será el responsable de la tarea, mientras que el ayudante tendrá, como su nombre indica, que 

ayudar en todo lo que el coordinador quiera. 

En tercer lugar, y al igual que en el Estudio 6, a los participantes se les indicó que 

los roles de coordinador y ayudante serían repartidos en base a un test que medía las 

habilidades idóneas para ejercer cada uno de ellos. 

A continuación los participantes contestaron el supuesto test que medía sus 

habilidades para ser coordinadores o ayudantes. En el momento en que terminaban de 

contestarlo, el experimentador lo recogía y se lo entregaba a otros dos colaboradores del 

experimentador. Su tarea era la de evaluar los supuestos tests contestados por los 

participantes y comparar las puntuaciones de los miembros de cada pareja con el fin de 

determinar los roles de coordinador y ayudante.  

Mientras se evaluaba el test, a los participantes se les pidió retroalimentación 

sobre el mismo. Esta era la forma de manipular la legitimidad. A los participantes 

asignados a la condición legítima, se les entregó un folio en donde se les pedía que 

escribieran los motivos por los que creían que esa era una buena prueba de selección. Por 

el contrario, a la otra mitad de los participantes, los asignados a la condición ilegítima, se 

les pidió que escribieran los motivos por los que creían que esa no era una buena prueba 

de selección. Así, en la condición legítima los participantes pensaban en los motivos por 

los que la prueba era un buen medio para determinar los roles de coordinador y 

subordinado, por lo que su atención se centraba en aquellas cuestiones que podían 

legitimar el valor de la prueba. Por el contrario, a los participantes asignados a la 
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condición ilegítima se les pidió que pensaran en los motivos por los que no era una buena 

prueba. Por tanto, su atención se centraba en las cuestiones que ilegitimaban la prueba y 

la hacían inválida.   

En el momento en que los participantes terminaron de dar su opinión sobre la 

prueba se les indicó por escrito el rol que iban a desempeñar. En todos los casos los 

participantes fueron asignados al rol de coordinadores.  

A continuación a los participantes se les pidió que mientras los experimentadores 

preparaban la sesión, por favor contestaran a unas preguntas referidas a otro estudio. 

Dichas preguntas en realidad constituyeron la variable dependiente del presente estudio. 

Medida de focalización en la prevención.  Para medir la accesibilidad de los 

deberes y siguiendo el procedimiento empleado por Willis y cols. (2008), a los 

participantes se les pidió que contestaran a tres preguntas abiertas: escribe a) hasta 10 

actividades o tareas que tienes la obligación de hacer en los próximos meses y que los 

definirías como deberes; b) hasta 10 cuestiones que tengas la obligación de hacer para 

mantener tus relaciones sociales (amigos y familiares); y c) hasta 10 obligaciones que 

tendrás cuando termines tu carrera profesional. Al igual que en el Estudio 6, el número de 

elementos que los participantes escribieron se consideró como una medida de la 

accesibilidad de dicho tipo de metas (accesibilidad de las cosas que deben y tienen la 

obligación de hacer). Los análisis se realizaron utilizando una media de los tres ítems (α = 

0,64). 

Después de contestar a estas preguntas los participantes respondieron a las 

medidas de comprobación de la manipulación.  

Comprobación de la manipulación. Con el fin de comprobar si el hacer que los 

participantes pensaran en los aspectos relativos a la validez de la prueba que determinaba 

los roles de ayudante o coordinador afectaba el grado de legitimidad con la que percibían 
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dicha prueba, se les preguntó: ¿en qué medida estás de acuerdo con la prueba utilizada? 

La pregunta se contestaba usando una escala tipo Likert que iba de 1 (nada en absoluto) 

a 7 (totalmente). 

Cuando los participantes terminaron de contestar estas cuestiones se les explicó el 

propósito de la investigación y el experimento se dio por terminado. 

 Resultados y Discusión  

Comprobaciones de la Manipulación. En la comprobación de la manipulación de la 

legitimidad se encontró que los participantes a los que se les pidió que pensaran en los 

aspectos positivos de la prueba, en comparación con los que se les pidió se centraran en 

los negativos, mostraron un mayor acuerdo con la validez de la prueba utilizada (M = 

4,09; DT = 1,54 y M = 3,09; DT = 1,65 para los legítimos e ilegítimos respectivamente); t 

(42) = 2,072; p = 0,044. Como el hecho de estar de acuerdo con el método que se utiliza 

para repartir los roles de poder (en este caso, el de coordinador y ayudante) puede ser un 

determinante de la legitimidad (Tyler y Lind, 1992), se puede decir que la manipulación 

de la legitimidad consiguió el efecto deseado.  

Focalización en la prevención. Con el fin de probar la hipótesis principal de este 

estudio se realizó una prueba t en la que se comparaban las condiciones legítima e 

ilegítima. De acuerdo con lo esperado, los poderosos ilegítimos, en comparación con los 

poderosos legítimos, generaron un mayor número de cuestiones relacionadas con sus 

deberes u obligaciones  (M = 3,42; DT = 1,28 y M = 2,62; DT = 1,15 para los ilegítimos y 

legítimos respectivamente), t (42) = 2,21; p = 0,032.  

Estos resultados dan cuenta de los efectos que la ilegitimidad puede tener sobre 

los poderosos. Contrariamente a lo que sucede en el caso de los poderosos legítimos 

(Estudio 6), que parecen focalizarse en la promoción, los poderosos ilegítimos se centran 

en la prevención.  
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4.1.5 Discusión General 

Desde los inicios de la psicología uno de los objetivos más importantes ha sido 

determinar los principios y componentes motivacionales básicos que determinan los 

pensamientos y comportamientos de las personas. La teoría de la focalización regulatoria 

intenta explicar dichos componentes, ya que se ha encontrado que el hecho de que una 

persona se focalice en la promoción o en la prevención puede posteriormente predecir 

cuestiones tales como la intensidad emocional que experimenta la persona ante distintos 

estímulos (Liberman, Idson, y Higgins, 2005), el optimismo, (Grant y Higgins, 2003) o la 

persistencia en la tarea (Förster, Higgins, y Bianco, 2003), por citar algunos de sus 

efectos (para una revisión más amplia sobre ello véase Higgins, 1998). Con las presentes 

investigaciones se intenta dar un paso más allá y analizar en qué medida algunos factores 

sociales afectan a este componente motivacional.  

 En los dos experimentos aquí presentados se encontró que el poder, y la 

legitimidad asociada a éste, influyen en la focalización regulatoria de los individuos. En 

concreto, se encontró que estas dos variables afectan la accesibilidad de las actividades 

que las personas desean hacer (Estudio 6) o deben hacer (Estudio 7).  

Tal como se predijo, en el Estudio 6 la ilegitimidad de las relaciones de poder 

revierte el efecto que tiene el poder sobre la focalización en la promoción de los 

individuos. Así, los no poderosos ilegítimos, al igual que los poderosos en investigaciones 

anteriores, mostraron una mayor accesibilidad de las cosas que desean alcanzar. Por su 

parte, en el Estudio 7 los resultados muestran que la ilegitimidad causa que los poderosos 

se focalicen en la prevención, ya que cuando experimentan su poder como ilegítimo se 

hacen más activos sus deberes que cuando experimentan un poder legítimo.  
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Parece que los poderosos suelen focalizarse en sus ideales y pensar más en ellos 

debido a que tienen menos restricciones cognitivas y una mayor libertad para hacer lo 

que desean (Keltner y cols., 2003; Willis y cols., 2008). Es decir, se centran en sus ideales 

porque pueden hacerlo.  

¿Pero por qué los no poderosos ilegítimos se focalizan igualmente en sus ideales? 

De acuerdo a Tajfel (1981) los sistemas ilegítimos son a la vez percibidos como inestables. 

Por tanto, podría ser que al estar en una situación de bajo poder, pero concebida como 

ilegítima, los no poderosos piensen en lo que representaría el ser poderosos. Quizás al 

imaginarse como poderosos, al ponerse en la piel de los privilegiados, los no poderosos 

ilegítimos podrían activar patrones cognitivos y conductuales similares a los de los 

poderosos; es decir, el pensar en una situación hipotética en la que fuesen poderosos 

hace que actúen y piensen como los poderosos.  

Por otro lado, en el Estudio 7 se encontró que poderosos ilegítimos, en 

comparación con los legítimos, tenían una mayor accesibilidad de sus deberes y 

obligaciones. Este resultado da muestra de que la ilegitimidad no siempre tiene efectos 

perniciosos. En otros estudios se ha encontrado que los poderosos ilegítimos desarrollan 

acciones nocivas para el mismo sistema social que representan. Por ejemplo, en el 

estudio realizado por Rodríguez-Bailón y cols. (2006) se encontró que los poderosos 

ilegítimos, en comparación con los legítimos, tendían a escoger a las personas más 

incompetentes como miembros de su equipo de subordinados. Estos resultados 

perjudiciales para el sistema suelen explicarse argumentado que los poderosos ilegítimos 

se encuentran motivados para realizar acciones o activar patrones cognitivos que les 

permitan proteger su situación privilegiada. Si bien algunas veces dicha motivación actúa 

de forma perniciosa, favoreciendo la elección de subordinados poco competentes 

(Rodríguez-Bailón y cols., 2006) o activando un procesamiento estereotípico centrado en 
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las características negativas de los subordinados (Rodríguez-Bailón y cols., 2000), la 

misma motivación de no perder el poder puede hacer que los poderosos centren su 

atención en sus deberes y obligaciones. Quizás esto podría deberse a que el hecho de 

sentir un privilegio ilegítimo causa emociones negativas de culpabilidad (Montada y 

Schneider, 1989; U. Weber, Mummendey, y Walduz, 2002), lo que podría suscitar que los 

poderosos ilegítimos se esfuercen más para merecer sus privilegios. El hecho de 

focalizarse en sus deberes y obligaciones podría ser una forma de intentarlo.   

A modo conclusión, podríamos decir que los dos estudios presentados continúan el 

trabajo realizado en otras investigaciones (Willis y cols., 2008), y tienen como objetivo 

establecer una relación entre el poder y la focalización regulatoria. Si bien hay datos 

empíricos anteriores que muestran que las relaciones de poder sí afectaban la focalización 

en los ideales, pero no influían en la focalización en los deberes (Willis y cols., 2008), en 

este artículo se completa el panorama, aportando evidencia complementaria en este 

sentido. Los resultados aquí mostrados dan cuenta de la importancia de un factor como la 

legitimidad. Así, se demuestra que el poder muchas veces está asociado con otras 

variables sociales y que los efectos de éste no se deben meramente a la posición de alto 

o bajo poder de la que disfrutan los individuos, sino a la percepción de injusticia o 

ilegitimidad que está asociada a las relaciones de poder. 

Otra aportación del presente trabajo es que, al encontrar que los poderosos 

ilegítimos se focalizan en sus deberes, se de cuenta de la funcionalidad estratégica de la 

orientación regulatoria. El hecho de creer que no es justo y legítimo ocupar una posición 

de poder moviliza recursos cognitivos específicos, como el aumento de la accesibilidad de 

los deberes, que podrían ayudar a legitimar la posición de poder. Asimismo, los resultados 

encontrados por Willis y cols. (2008) mostraban un panorama que podría tener 

consecuencias negativas para los no poderosos, ya que éstos al no pensar en sus ideales 
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tienen menos posibilidades para alcanzarlos (Förster y cols., 2005). El hecho de que la 

ilegitimidad permita que los no poderosos ilegítimos tengan más accesibles sus ideales, 

tiene implicaciones importantes para el cambio social. Así, parece que los menos 

privilegiados pero que consideran injusta su falta de privilegios, siguen patrones 

motivacionales similares a los de los poderosos incrementando sus posibilidades de 

alcanzar sus ideales. Se rompe entonces el círculo vicioso implícito en las relaciones de 

poder convencionales, en donde el hecho de no tener poder hace menos factible la 

consecución de los ideales, desembocando ello a su vez en una menor sensación de 

control. Al romper este círculo vicioso, los no poderosos ilegítimos pueden focalizarse en 

la promoción e incrementar las posibilidades de alcanzar las cosas que quieren y anhelan 

alcanzar. Entonces, la diferencia entre las metas de los poderosos y las metas de los no 

poderosos tiende a desaparecer.  

Por último, se reconoce que la accesibilidad de los ideales y los deberes se pudo 

haber obtenido gracias a otros métodos, como los que se utilizan en algunos paradigmas 

implícitos diseñados específicamente a tal efecto (Higgins, Shah, y Friedman, 1997; Shah 

y Higgins, 2001). Quizás futuras investigaciones puedan replicar los resultados aquí 

expuestos utilizando estas medidas.  

En conclusión, el presente trabajo da cuenta de las consecuencias personales que 

puede tener el poder social (y su legitimidad asociada). En el futuro, otros estudios 

podrán ahondar en estas consecuencias, evidenciando la manera en la que el poder crea 

formas distintas de pensar y actuar entre quienes lo ostentan 



4.2 Si merezco tener poder, ¿qué más puedo 

esperar?: Poder, Legitimidad y Optimismo11 

4.2.1 Abstract 

Recent studies have shown that power-holders (vs. powerless individuals) tend to 

perceive situations in a more optimistic fashion. Following this idea, this study explored 

the moderating role of legitimacy and analysed the role of controllability as a mechanism 

which explains the predicted relationship between power and optimism. To test the 

effects of power and legitimacy on optimism one experiment was run. Results indicated 

that the powerful individuals are more optimistic than powerless people. However, this 

only happens when power relations are perceived as legitimate. Interestingly, the 

controllability of negative events expected by participants mediated the relationship 

between power and optimism shown by the powerful (vs. powerless ones) in the 

legitimate condition. 

                                            

11 Adaptado de Willis, G.B., y Rodríguez-Bailón, R. (2008). Si merezco tener poder, ¿qué más puedo esperar?: 
Poder, Legitimidad y Optimismo. Manuscrito remitido para su publicación. 
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4.2.2 Introducción 

El poder es un constructo social al que nadie es impasible. El poder fascina a 

muchos, así como las personas que lo ostentan (Fiske, 1993). A todos nos interesa 

conocer con cierto nivel de profundidad y discutir con otros sobre lo que piensan o cómo 

actúan los líderes de los partidos políticos, los directores de empresas importantes o los 

presidentes de los clubes futbolísticos. Muchos han resaltado en este interés la motivación 

de los individuos por conocer la vida privada de los demás; sin embargo, el interés por 

conocer a las personas que ostentan poder en nuestra sociedad bien puede tener también 

una motivación de adaptación al entorno social en el que vivimos. En este sentido conocer 

la actitudes de las personas de las que dependemos nos ayuda a predecir su 

comportamiento, especialmente aquel que nos afecta directamente. Por otra parte, 

analizar y comprender las pautas cognitivas y conductuales de quienes tienen poder nos 

ayuda a entender mejor la naturaleza humana en su conjunto. 

Recientemente, han sido muchas las investigaciones que se han ocupado de 

analizar los distintos efectos que el poder tiene en las cogniciones, emociones y el 

comportamiento de las personas (e.g., Fiske, Morling y Stevens, 1996; Guinote, 2007a; 

Keltner, Gruenfeld, y Anderson, 2003; Rodríguez-Bailón, Moya, e Yzerbyt, 2000). La 

presente investigación trata de analizar la relación existente entre el poder y el optimismo 

que personas poderosas y no poderosas experimentan en su vida cotidiana.   

En la literatura psicológica, el optimismo se ha tratado como una diferencia 

individual, una característica de personalidad (Scheier y Carver, 1987); sin embargo, este 

enfoque resulta insatisfactorio cuando analizamos la semejanza que existe en el 

optimismo o el pesimismo mostrado por muchos que comparten ciertas características 

sociales (como por ejemplo la pertenencia a un grupo o su estatus).   
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Tomando en consideración estas limitaciones de la aproximación diferencial de la 

psicología de la personalidad, la psicología social ha subrayado la importancia del contexto 

social en el que actúan las personas a la hora de explicar algunas diferencias mostradas 

en el comportamiento de los individuos. Un ejemplo de ello es el estudio de Anderson y 

Galinsky (2006), quienes manipularon el poder de los participantes en sus investigaciones, 

encontrando que el hecho de estar en una situación en la que se ostenta poder hace que 

los individuos se muestren más optimistas. Así, cuando a los individuos se les activa una 

experiencia personal en la que experimentaron poder se muestran más proclives a pensar 

que se harán famosos y sus logros personales saldrán algún día en el periódico, o que 

conseguirán un trabajo mejor que el de la mayoría de las personas.   

En la presente investigación además de indagar sobre la relación entre el poder, el 

control a él asociado, y el optimismo, se toma en consideración otra variable que modera 

de forma importante las relaciones sociales de desigualdad basadas en el poder: la 

legitimidad (Rodríguez-Bailón y cols., 2000; Rodríguez-Bailón, Moya, e Yzerbyt, 2006).  

 El Poder y sus Consecuencias 

Uno de los mayores problemas a la hora de definir el poder es la relación que 

guarda con otros conceptos también analizados en psicología social, sociología y otras 

ciencias sociales. En la presente investigación partimos de una definición del poder 

basada en el control sobre los resultados que uno mismo y/u otros pueden obtener12 

(Fiske, 1993; Keltner y cols., 2003; Thibaut y Kelley, 1959). Así, en muchas relaciones 

sociales hay personas o grupos que gozan de cierto poder relativo sobre otro/s. 

La asimetría de poder; es decir, el hecho de que dentro de una relación uno/s de 

los agentes sociales tenga más o menos poder que otro/s, puede causar diversos efectos 

                                            

12 Se trata de una definición del poder interpersonal (véase Brauer y Bourhis, 2006). No obstante, el poder 
también ha sido definido a nivel intergrupal (Turner, 2005) o ideológico (Sidanius y Pratto, 1999).  
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en los individuos. En este sentido Kipnis (1972) hace referencia al “efecto metamórfico del 

poder” que tiene que ver con los cambios más importantes que el tener poder o control 

sobre otros ocasiona en quienes lo ostentan. Por ejemplo, una persona se puede 

comportar de manera cordial y amigable cuando está en una posición de bajo poder, pero 

en el momento en que la situación cambia y pasa a ocupar un rol con mayor grado de 

poder, puede volverse déspota y autoritaria.    

Modelos más recientes dentro de la psicología social, como el modelo de la 

dependencia asimétrica de los resultados (asymmetrical outcome dependency model, 

Fiske y Dépret, 1996), el modelo de la focalización situada del poder (situated focus 

theory of power, Guinote, 2007a), o el de la aproximación-evitación del poder (power 

approach-inhibition model, Keltner y cols., 2003) amplían estas nociones y dan cuenta de 

los efectos que el poder tiene sobre los procesos cognitivos, emocionales y conductuales.  

Un gran número de estudios empíricos enmarcados dentro de los modelos 

anteriormente mencionados y algunos otros, han mostrado que el hecho de ostentar una 

posición de poder tiene numerosos efectos. Por ejemplo, los poderosos, en comparación 

con los no poderosos, tienden a estar más predispuestos hacia la acción; es decir, suelen 

ser más activos y hacer las cosas que quieren más rápidamente (Galinsky, Gruenfeld, y 

Magee, 2003). Además, el poder no sólo facilita la acción, sino hace que la acción sea 

más eficiente, se implemente más rápidamente, y se ajuste a las necesidades del entorno 

(Guinote, 2007b; 2008).   

Estos resultados muestran la relación existente entre el poder y el comportamiento 

o la acción. Esta relación es la que lleva a Anderson y Galinsky (2006) a mantener la 

propuesta de que el poder, a través del incremento que produce sobre la tendencia hacia 

la acción, puede incrementar el optimismo.   
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 Poder y Optimismo 

Ser optimista, según el diccionario de la Real Academia Española de la Lengua, 

significa “tener la propensión a ver y juzgar las cosas en su aspecto más favorable” (RAE, 

2002). En psicología, las investigaciones que han tratado sobre el mismo se podrían 

agrupar en dos grandes grupos. El primero mantiene que el optimismo es central en la 

naturaleza humana, así todos los humanos somos en esencia optimistas; por el contrario, 

la segunda perspectiva argumenta que el optimismo es una diferencia individual o de 

personalidad, lo que predice que unas personas sean mucho más optimistas que otras 

(Peterson, 2000). Sin embargo, ninguna de las dos posturas anteriores (la que considera 

el optimismo como característica inherente a los humanos o la de las diferencias 

individuales) toma en consideración cómo el contexto social puede moldear la tendencia 

de los individuos a mostrarse optimistas, y por tanto resultan insatisfactorias cuando se 

intenta explicar el optimismo mostrado por los individuos en situaciones sociales 

específicas (e.g., un muy buen estudiante, con notas sobresalientes en todas las 

asignaturas, que se muestra optimista al enfrentarse al último examen de la carrera como 

lo harían todos los que estuvieran en su situación). 

En esta línea, y como un intento de superación de las perspectivas anteriores en el 

análisis del optimismo, la investigación que aquí se presenta pretende mostrar los efectos 

que tiene el poder de los individuos (entendido como una característica del entorno social 

en el que viven) sobre el optimismo que experimentan.  

Nuestra hipótesis general de partida es que las personas que experimenten poder 

expresarán un mayor optimismo que quienes no lo tengan. Esta predicción se basa 

fundamentalmente en los resultados encontrados por Anderson y Galinsky (2006). 

Partiendo del modelo de aproximación-evitación del poder, Anderson y Galinsky (2006) 

realizaron un estudio en el que encontraron que las personas que tenían una mayor 
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sensación de poder eran a su vez quienes creían tener mayores posibilidades de vivir 

situaciones positivas en su vida. 

La explicación que los autores ofrecen de estos resultados es que el poder 

incrementa el optimismo debido a que la sensación de poder suele estar asociada con un 

mayor acceso a las recompensas del entorno y con una mayor libertad social de quienes 

lo ostentan (Anderson y Galinsky, 2006; Keltner y cols., 2003). Como consecuencia de 

esta asociación entre poder y recompensas, el hecho de estar en una posición privilegiada 

hace que se active el Sistema de Aproximación Conductual (SAC, ver Gray, 1994), 

relacionado con experiencias emocionales positivas y el optimismo (Lerner y Keltner, 

2001).   

Por otra parte, la asociación entre poder y optimismo también se ha predicho 

echando mano de la literatura que trata sobre la importancia de la controlabilidad 

subjetiva experimentada por poderosos y no poderosos (Fiske, 1993; Guinote, 2007a). 

Desde esta perspectiva se propone que el estar en una situación de poder aumenta la 

percepción que las personas tienen sobre la capacidad de afectar e influir eficientemente 

en su entorno. Dado que la sensación de control también se encuentra relacionada con el 

optimismo (Ruthig, Chipperfield, Perry, Newall, y Swift, 2007; Taylor, Kemeny, Reed, 

Bower, y Gruenewald, 2000), una explicación alternativa de los resultados encontrados 

por Anderson y Galinsky (2006) es que los poderosos muestran una mayor proclividad 

hacia el optimismo debido a que tienen una mayor sensación de control del entorno.  

Como se ha mencionado anteriormente, las variables propuestas para explicar la  

asociación entre poder y optimismo pueden proceder tanto de la activación del SAC 

(Anderson y Galinsky, 2006; Keltner y cols., 2003), como a través de la sensación de 

control que éstos pueden experimentar sobre su entorno (Fiske, 1993; Fiske y cols, 1996; 

Guinote, 2007a). Sin embargo, es interesante llamar la atención sobre la compatibilidad 
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de estas dos explicaciones. Desde ambas se predice el mismo resultado en cuanto a la 

relación entre poder y optimismo: los poderosos se mostrarán más optimistas que los 

menos poderosos. Además, el mecanismo explicativo utilizado por Fiske (1993) y Guinote 

(2007a)  (la experiencia de control), bien podría entenderse como un antecedente del 

mecanismo explicativo empleado desde del otro modelo (la activación del SAC). Así, 

podría considerarse que el hecho de tener una alta sensación de control provoca un 

refuerzo sistemático que causa la activación del Sistema de Aproximación Conductual.   

Por tanto, y más en línea de la explicación dada por Fiske (1993) y Guinote 

(2007a), pero no incompatible con la anterior, en este artículo se propone que la unión 

entre el poder y el optimismo está determinada fundamentalmente por la sensación de 

control psicológico experimentado por los poderosos. 

 La Importancia de la Legitimidad 

En esta investigación también se considera otro factor inherente a las relaciones 

de poder, la legitimidad o ilegitimidad del mismo. 

Muchos autores han llamado la atención sobre la importancia de la legitimidad y la 

justicia con que se percibe que ciertos individuos o grupos ocupen una posición dentro de 

una jerarquía social, y no otra (Bettencourt y Barholow, 1998; Ellemers, 1993; Ellemers, 

Wilke, y van Knippenberg, 1993; Rodríguez-Bailón y Moya, 2002; Rodríguez-Bailón y cols., 

2000; Rodríguez-Bailón y cols., 2006). Existe evidencia empírica que apoya la idea de que 

cuando se percibe como ilegítima la posición social de uno mismo (o su grupo), así como 

la que ocupan los demás y sus respectivos grupos, ello tiene influencia sobre variables 

tales como la identificación con el endogrupo y las estrategias para la mejora o el 

mantenimiento de una identidad positiva. Por ejemplo, los grupos o individuos con una 

posición percibida como ilegítimamente favorecida dentro de la estructura social (tanto 

por ellos como por los grupos de más bajo estatus) muestran una identidad social 
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amenazada, especialmente cuando son conscientes de que la alteración del status quo es 

posible (Bettencourt y Bartholow, 1998). 

Igualmente, la legitimidad del poder puede afectar a la sensación de control que 

experimentan los poderosos y subordinados. Según Tajfel (1981), las relaciones de poder 

y estatus ilegítimas se perciben normalmente como inestables. Cuando las jerarquías 

sociales se perciben como inestables, los individuos que ocupan la parte más alta de éstas 

sienten amenazada su posición, viéndose reducida la experiencia de los beneficios 

otorgados por encontrarse en dicha posición (Bettencourt y Bartholow, 1998). En la 

misma línea, la relación entre el poder, la estabilidad y la sensación de control, queda 

manifiesta en un estudio realizado con primates. En éste, Sapolsky (2005) encontró que 

cuando las jerarquías son estables, los primates más poderosos suelen ser aquellos que 

sufren menores niveles de estrés; sin embargo, cuando las jerarquías son inestables los 

primates más poderosos son los que mayores niveles de estrés experimentan al verse 

mermada su capacidad de control sobre los de su grupo.  

En consecuencia, en este estudio se indagará también la relación que hay entre la 

ilegitimidad del poder y la controlabilidad experimentada por los agentes sociales.  

 Objetivos e Hipótesis 

En resumen, en el presente estudio se pretenden alcanzar tres objetivos. Primero, 

replicar los resultados de Anderson y Galinsky (2006). Se espera encontrar que los 

poderosos se muestran más optimistas cuando se comparan con los no poderosos. El 

segundo objetivo se centra en analizar los efectos que la ilegitimidad del poder tiene en 

esta relación entre el poder y el optimismo. De acuerdo a lo revisado hasta el momento, 

se parte de la hipótesis de que sólo cuando las relaciones de poder sean legítimas, los 

resultados serán similares a los encontrados por Anderson y Galinsky (2006); esto es, los 

poderosos legítimos tenderán a ser más optimistas que los no poderosos legítimos. Sin 
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embargo, cuando las relaciones de poder se conviertan en ilegítimas este resultado 

desparecerá, por lo que no habrá diferencias en el nivel de optimismo experimentado por 

los poderosos y los no poderosos.  

Además, y dando un paso adelante a los resultados de Anderson y Galinsky (2006), 

nuestro tercer objetivo es estudiar el papel de la controlabilidad en la relación entre el 

poder (y su legitimidad) y el optimismo. Concretamente, esperamos encontrar que la 

controlabilidad de las expectativas futuras descritas por los participantes medie la relación 

predicha entre poder y optimismo hallada también en estudios anteriores. En este sentido, 

nuestras hipótesis se centran fundamentalmente en las expectativas que los participantes 

tienen de los eventos negativos, ya que éstos se han mostrado como los más interesantes 

a tener en cuenta cuando se analiza el control experimentado (e.g., este es el caso en los 

procesos atributivos que los individuos desarrollan cuando se exponen a un resultado 

negativo o un fracasos, Hareli y Hess, 2008; Overbeck, Tiedens, y Brion, 2006). En 

concreto, esperamos encontrar que esta variable medie en las condiciones legítimas, que 

son las normalmente utilizadas en este tipo de investigaciones (en las que no se manipula 

la legitimidad); sin embargo, con respecto a las ilegítimas no tenemos predicciones 

específicas, por lo que nuestro interés se ceñirá a explorar los resultados hallados. 

4.2.3 Estudio 8  

 Método 

Participantes 

En este estudio participaron 79 alumnos de la Universidad de Huelva. 5 

participantes fueron excluidos del experimento debido a que sospecharon sobre los 

objetivos de la investigación o se negaron a realizar la dinámica final del estudio. Por 
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tanto, los datos de los 74 participantes restantes fueron los que se utilizaron en los 

análisis que se muestran a continuación. De ellos, 57 fueron mujeres y 17 hombres (M = 

22,79 años; DT = 6,96). 

Procedimiento 

Manipulación del poder y la legitimidad. Los participantes fueron reclutados en las 

clases de distintas asignaturas de psicología y ciencias de la educación. El experimento se 

llevó a cabo en sesiones de entre 10 y 14 participantes. A su llegada, a los participantes  

se les pidió que leyeran las siguientes instrucciones de manera individual:  

Durante la investigación tendrás que participar en una serie de tareas que se realizarán por 

parejas. Las parejas tendrán dos componentes: un coordinador y un ayudante. El coordinador 

será el responsable de la tarea, mientras que el ayudante tendrá que colaborar en todo lo que 

el coordinador le indique. 

Conforme has entrado a esta aula, se te ha asignado un número. Este número ha sido 

emparejado aleatoriamente con otro; tu pareja será la persona que tenga ese otro número. Sin 

embargo, para evitar que el hecho de que conozcas a tu pareja influya en la primera parte de la 

tarea que te pedimos, al principio no sabrás quién es tu pareja.   

Posteriormente, a los participantes se les indicó que el rol de coordinador y 

ayudante serían repartidos en función de sus puntuaciones en un test que medía las 

habilidades idóneas para ejercer cada uno de los roles (para manipulaciones similares del 

poder véase: Anderson y Galinsky, 2006; Guinote, 2007b; Rodríguez-Bailón y cols., 2000). 

A continuación, a todos los participantes se les entregó dicho test, y se les pidió que lo 

contestaran. Dependiendo de la condición experimental a la que los participantes fueron 

aleatoriamente asignados, éstos podían leer en el encabezado del test un mensaje que 

legitimaba o ilegitimaba la validez del mismo. En la condición legítima, leían:  

Test con alta validez y fiabilidad para designar puestos de coordinación (responsabilidad, 

liderazgo, etc.). 
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Por el contrario, en el encabezado del test en la condición ilegítima leían: 

Test válido solamente si es administrado junto a otros instrumentos (entrevistas, medidas 

implícitas, etc.). 

Esta manipulación de la legitimidad se basa en la justicia o la veracidad del 

método usado para asignar los distintos roles (ver Tyler, 2006; Tyler y Lind, 1992). Esta 

manipulación de la legitimidad parte del supuesto de que al ser inválido el método usado 

para la asignación de control (rol de coordinador) o no (rol de ayudante), el resultado de 

dicho método es percibido como ilegítimo. Así, y gracias al encabezado del test que 

realizaban, en la condición legítima los participantes cuando posteriormente recibían los 

resultados del mismo, ya conocían su alta validez. Sin embargo, en la condición ilegítima 

tenían conocimiento de la invalidez del instrumento utilizado para asignarlos a la 

condición de poderosos o no poderosos. Esta forma de manipular la legitimidad supera 

ciertos problemas de otros procedimientos utilizados en algunos estudios previos. Entre 

ellos, la condición a la que se asigna el participante no hace variar la retroalimentación 

que se le da. Tanto a los participantes de la condición legítima como ilegítima se les decía 

que habían obtenido una alta puntuación en el citado test. De esta forma se evitan 

efectos sobre la autoestima de los participantes o su estado de ánimo. 

Cuando los participantes terminaron de contestar el test, el experimentador les 

pidió que realizaran una tarea no relacionada con el experimento, con el único propósito 

de dejar un tiempo disponible para que el experimentador simulara la corrección del test 

contestado. Mientras los participantes realizaron esta tarea, el experimentador simuló 

frente a las personas que participaban en el mismo momento en la investigación que se 

encontraba evaluando la prueba de cada uno de ellos. El experimentador escribió en 

folios blancos y con letras grandes la posición a la que cada uno de los participantes había 

sido asignado (coordinador o ayudante). Cuando terminó de realizar la evaluación, el 

experimentador les entregó individualmente a los participantes el folio en donde se podía 
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leer la posición a la que habían sido asignados, pidiéndoles que no realizaran ningún 

comentario al respecto. Después de que todos los participantes recibieran el folio con la 

posición asignada, el experimentador explicó que antes de comenzar con la dinámica 

donde cada uno actuaría con el rol indicado, se les harían algunas preguntas sobre un 

experimento no relacionado con esta dinámica. En ese momento se recogió la medida de 

la variable dependiente.  

Medida de optimismo. Este constructo fue medido por medio de las siguientes dos 

preguntas: a) Piensa y escribe hasta 10 cosas buenas que te podrían pasar en los 

próximos meses; y b) Piensa y escribe hasta 10 cosas malas que te podrían pasar en los 

próximos meses. Las dos preguntas se presentaban en orden contrabalanceado.  

A los participantes se les daba un minuto, cronometrado por el experimentador, 

para responder a cada una de ellas. Así, lo que se pretendía medir era la accesibilidad con 

la que se recuperaba la información sobre los eventos positivos y negativos (Higgins, 

1996) que los participantes esperaban vivir en el futuro. Cuantas más respuestas dieran 

los participantes, se consideraba que tenían una mayor accesibilidad de los eventos 

positivos y negativos futuros.  

Esta forma de operacionalizar la variable dependiente, a diferencia de las medidas 

empleadas en otros estudios (e.g., Anderson y Galinsky, 2006), tiene la ventaja de no 

requerir una definición a priori de lo que constituye una situación positiva o negativa para 

cada uno de los participantes.  

Comprobación de la manipulación. Finalmente, los participantes respondieron a 3 

preguntas relacionadas con la tarea que supuestamente deberían realizar a continuación. 

Sobre el poder, se hicieron dos preguntas: a) ¿En qué medida crees que estarás al cargo 

de la situación en la dinámica sobre trabajo en equipo?; y b) ¿En qué medida crees que 

dependerás de tu compañero/a en la dinámica del trabajo en equipo?  
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Sobre la legitimidad se formuló una pregunta relacionada con la justicia del 

procedimiento: a) ¿En qué medida crees que el procedimiento para seleccionar a los 

coordinadores y ayudantes es justo? 

Todas las preguntas se contestaron utilizando una escala tipo Likert que iba de 1 

(nada) a 7 (totalmente). 

Despedida e información sobre la investigación. Después de contestar estas 

preguntas, se dio la sesión por terminada y los participantes fueron informados acerca de 

los objetivos reales del estudio así como de las principales predicciones. Además todos los 

interesados quedaron citados para una sesión posterior en la que se les mostraron los 

resultados más importantes de la investigación. 

Medida de controlabilidad. Por último, todos los eventos descritos por los 

participantes (tanto positivos como negativos) fueron evaluados en la dimensión de 

controlabilidad por dos jueces externos, ciegos a las condiciones experimentales. Los 

jueces leyeron todos los eventos y juzgaron, para cada uno de ellos, la medida en la cual 

consideraban que eran controlables por la persona que los habían experimentado. Para 

sus evaluaciones utilizaron una escala tipo Likert que iba de 1 (totalmente incontrolable) a 

7 (totalmente controlable). 

Con el objetivo de analizar estos juicios se calculó el acuerdo inter-jueces, el cual 

fue satisfactorio tanto en el caso de los eventos positivos (r (80) = 0,90; p < 0,001), 

como en el caso de los eventos negativos (r (75) = 0,86; p < 0,001).  

 Resultados 

Comprobación de la Manipulación 

Los comprobantes de la manipulación mostraron que tanto la manipulación del 

poder como la de la legitimidad funcionaron correctamente. En lo que respecta al poder, 
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los participantes asignados a la condición de poder creyeron estar al cargo de la situación 

en mayor medida que los no poderosos (M = 4,73; DT = 1,01, y M = 3,19; DT= 1,67; 

para poderosos y no poderosos respectivamente; F (1, 71) = 22,63; p < 0,001; η2 = 

0,251). Asimismo, los no poderosos (M = 5,36; DT = 1,39), en comparación con los 

poderosos (M = 3,57; DT = 1,38), creyeron que dependerían más de su compañero/a 

durante la tarea que supuestamente iban a realizar (F (1, 72) = 30,29; p < 0,001; η2 = 

0,295).  

Por otro lado, los participantes en la condición legítima creyeron que el método 

utilizado en la distribución de los roles para la supuesta interacción posterior por parejas 

fue más válido y adecuado que quienes se asignaron a la condición ilegítima (M = 4,22; 

DT = 1.37, y M = 3,55; DT = 1,35 para la condición legítima e ilegítima respectivamente; 

F (1, 72) = 4,46; p = 0,038; η2 = 0,097).  

Optimismo 

Para estudiar los efectos del poder y la legitimidad sobre los eventos positivos y 

negativos que los participantes esperaban vivir se realizó un ANOVA de medidas repetidas 

en el que se introdujeron el poder y la legitimidad como factores entre-grupos, y el tipo 

de evento (positivo/negativo) como variable intra-participantes. Como variable 

dependiente se utilizó el número de eventos (tanto positivos como negativos) que los 

participantes escribieron durante un minuto.  

Tal como se esperaba, los resultados no mostraron un efecto principal ni del poder 

ni de la legitimidad, F (1, 70) < 1; ns; sin embargo, sí revelaron un efecto principal del 

tipo de evento que los participantes esperaban vivir (F (1, 70) = 22,36; p < 0,001; η2 = 

0,242). De forma general, todos los participantes reportaron tener más expectativas sobre 

eventos positivos (M = 4,04; DT = 1,59) que negativos (M = 3,22; DT = 1,64). Más en 

relación con el propósito del presente estudio, se encontró una interacción triple entre el 
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poder, la legitimidad y el tipo de evento (F (1, 70) = 6,56; p = 0,013; η2 = 0,086). Para 

facilitar la interpretación de esta interacción, se calculó un índice que denominaremos de 

aquí en adelante índice de optimismo, obtenido al computar la diferencia entre los 

eventos positivos y negativos. Así, cuanto más alto fue este índice mayor era el número 

de eventos positivos (en comparación con los negativos) que los participantes esperaban 

vivir en el futuro.  

Utilizando el índice de optimismo se realizó de nuevo un ANOVA en el que se 

introdujeron como factores el poder y la legitimidad. Como era de esperar, nuevamente 

no se encontraron efectos principales de ninguna de estas variables, pero sí un efecto de 

su interacción, F (1, 70) = 6,56; p = 0,013; η2 = 0,086. Los contrastes planeados 

mostraron que los poderosos legítimos fueron más optimistas que los no poderosos 

legítimos (M = 1,70; SD = 1,53, y M = 0,26; DT = 1,52 para los poderosos legítimos y no 

poderosos legítimos respectivamente; F (1, 70) = 7,71; p = 0,007). A su vez, y más 

importante para esta investigación, los poderosos legítimos también mostraron un mayor 

optimismo que los poderosos ilegítimos (M = 0,52; DT = 1,32; F (1, 70) = 5,42; p = 

0,022). Asimismo, los no poderosos ilegítimos fueron los únicos que no difirieron de los 

poderosos legítimos, mostrando un índice similar de optimismo (M = 0, 94; DT = 1.85; F 

(1, 70) < 1, ns).  
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Tabla 5. Medias de los eventos positivos y negativos anticipados por los participantes, así como 
el índice de optimismo calculado gracias a los anteriores en función del poder y la legitimidad. 

Controlabilidad 

Con el objetivo de examinar los efectos que las manipulaciones experimentales 

tuvieron sobre la controlabilidad de los eventos descritos por los participantes y evaluada 

por dos jueces, se llevó a cabo un segundo ANOVA de medidas repetidas, en el que se 

introdujeron el poder y la legitimidad como variables entregrupos, y el tipo de eventos 

(positivos vs. negativos) como factores intra-participantes. Los resultados mostraron un 

efecto principal del tipo de eventos. Así, los eventos positivos listados por los participantes 

fueron más controlables que los negativos (M = 3,74; DT = 0,99 y M = 4,53; DT = 0,82 

para los positivos y los negativos respectivamente, F (1, 67) = 40,05; p < 0,001; η2 = 

0,374).  

Sin embargo, y de más relevancia para nuestra investigación, este análisis mostró 

una interacción entre el poder y la legitimidad, F (1, 67) = 10,41; p = 0,002, η2 = 0,135). 

Así, el poder y su legitimidad predijeron la controlabilidad general de los eventos descritos 

por los participantes. Las comparaciones planeadas mostraron que los poderosos 

legítimos fueron los que reportaron eventos con una mayor controlabilidad (M = 4,63; DT 

= ,44), tanto en comparación con los no poderosos legítimos (M = 4,13; DT = 1,00); F (2, 

 Eventos 

Positivos 

Eventos 

Negativos 

Optimismo* 

Poderosos    

Legítimos 4,12 2,41 1,70 

Ilegítimos 4,14 3,62 0,52 

No poderosos     

Legítimos 3,68 3,42 0,26 

Ilegítimos 4,24 3,29 0,94 

* El índice de optimismo se calculó computando la diferencia entre los eventos positivos y 
negativos que los participantes anticipaban.  
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66) = 4.62; p = 0,01; los poderosos ilegítimos (M = 3,75; DT = ,62), F (2, 66) = 8.92; p 

< 0,001; y los no poderosos ilegítimos (M = 4,22; DT = ,53), F (2, 66) = 3,17; p = 0,04.  

Debido a que en nuestras hipótesis predijimos que el poder y la legitimidad 

afectarían principalmente la controlabilidad de los eventos negativos reportados por los 

participantes, y para distinguirlos de los positivos, se realizaron separadamente dos 

análisis de varianza donde se introdujeron el poder y la legitimidad como factores entre 

grupos sobre el índice de optimismo que mostraron los participantes. En el caso de la 

controlabilidad de los eventos positivos, el poder y la legitimidad interaccionaron 

marginalmente (F (1, 70) = 2,95; p = 0,090, η2 = 0,040); sin embargo, en el caso de los 

eventos negativos el efecto de la interacción fue claramente significativo (F (1, 67) = 

10,16; p = 0,002, η2 = 0,132). 

Tal como se ha expuesto anteriormente, se predijo que la controlabilidad, 

especialmente de los eventos negativos, mediaría la relación encontrada entre el poder y 

optimismo en los análisis anteriores. Además, nuestra hipótesis se centraba sobre todo en 

las condiciones legítimas, mientras que para las ilegítimas nuestro objetivo era  

exploratorio. Por tanto, y para poner a prueba esta hipótesis, realizamos un análisis 

mediacional con el objetivo de indagar acerca del mecanismo psicológico que podría 

explicar la relación entre el poder, la legitimidad, y el optimismo.  

El objetivo de un análisis de mediación consiste en examinar si el efecto de la 

variable independiente sobre la variable dependiente se puede explicar a través de una 

tercera variable, llamada mediadora (Baron y Kenny, 1986). Como se ha mostrado en los 

anteriores análisis, en el presente estudio el optimismo de los participantes no dependía 

del poder o la legitimidad aisladamente, sino de la interacción entre ambos factores. Por 

tanto, no sería adecuado realizar un análisis mediacional convencional ya que el efecto del 

poder (la  principal variable independiente) sobre el optimismo es moderado por la 
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legitimidad (la variable moderadora). Por tanto, en este caso se realizó un análisis de 

mediación moderada (para una descripción detallada de este análisis véase Muller, Judd, 

e Yzerbyt, 2005; Preacher, Rucker, y Hayes, 2007). Dentro de este tipo de análisis se 

pueden probar varios modelos, en nuestro caso, hay dos que podrían ajustarse a nuestras 

predicciones. Partiendo de nuestras hipótesis, en ambos modelos predecimos que la 

relación entre el poder y el optimismo es moderada por la legitimidad, y que la relación 

entre el poder y la controlabilidad también lo podría ser. La diferencia entre ambos 

modelos estriba en la relación entre la controlabilidad y el optimismo. En el que 

llamaremos Modelo A (véase Figura 6, arriba), se investiga si la controlabilidad predice 

directamente al optimismo (ver Preacher y cols., 2007, Modelo 2). En el Modelo B (véase 

Figura 6, abajo) se examina si la relación entre la controlabilidad y el optimismo también 

es moderada por la legitimidad (ver Preacher y cols., 2007, Modelo 5).  
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Figura 6. Modelos propuestos para el análisis de la medicación moderada.  

 

De acuerdo con Preacher y cols. (2007, véase también Baron y Kenny, 1986), para 

realizar este análisis es necesario calcular tres o cuatro rectas de regresión, en función del 

modelo que se quiera probar. En los primeros dos pasos se prueban las asunciones 

generales. En el tercer paso se pone a prueba el Modelo A propuesto en este estudio, 

mientras que en el cuarto paso se prueba el Modelo B.  

En el primer paso se debe poner a prueba si la interacción entre la variable 

independiente y la moderadora (el poder y la legitimidad) predice la variable dependiente 

(el optimismo); a continuación, en el segundo paso se pone a prueba si la interacción 
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entre las variables  independiente y moderadora (poder y legitimidad) predice la variable 

mediadora (la controlabilidad). Como ya se ha mostrado (véase los dos ANOVAs 

realizados anteriormente y presentados en los subapartados anteriores), los resultados de 

este estudio cumplen estos dos requisitos. Por tanto, se calculó el tercer paso propuesto 

por Preacher y cols. (2007) con el objetivo de probar el Modelo A. Así, efectuamos un 

análisis de regresión en el que se incluyeron como variables predictoras la variable 

independiente (el poder), la moderadora (la legitimidad), la interacción de ambas, y la 

mediadora (la controlabilidad), y como variable dependiente el optimismo. Si el Modelo A 

fuese cierto, el efecto de interacción entre el poder y la legitimidad debería dejar de ser 

significativo manteniéndose el efecto de la controlabilidad sobre el optimismo, tal como 

había aparecido en el análisis previo. Como se puede ver en la Tabla 6, los resultados de 

esta ecuación de regresión no avalan este modelo dado que el efecto de la variable 

mediadora sobre la dependiente no fue significativo.  

A continuación, y para probar si el Modelo B se ajustaba a nuestros datos, 

realizamos un cuarto paso en el que se probó si la variable dependiente (el optimismo) se 

predecía gracias a todas las variables introducidas en el paso anterior, además del 

producto de la variable mediadora y la moderadora (la controlabilidad y la legitimidad). Si 

los datos del estudio se ajustaran al Modelo B, el efecto del producto de la controlabilidad 

y la legitimidad debería ser significativo; mientras que el efecto del producto de la variable 

independiente y la moderadora debería de dejar de serlo. Como se puede ver en la Tabla 

6, los resultados al realizar este análisis apoyaron este Modelo.  
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Tabla 6. Efectos mediacionales de la relación entre el poder (y su legitimidad) y el optimismo.   

 

Con el objetivo de clarificar este último resultado, y para poner a prueba nuestras 

predicciones, también realizamos dos análisis mediacionales convencionales (ver Baron y 

Kenny, 1986), uno para los grupos legítimos y otro para los ilegítimos. En apoyo de 

nuestra hipótesis la controlabilidad medió el efecto del poder sobre el optimismo en la 

condición legítima13 (véase la Figura 7); mientras que en el caso de los ilegítimos no se 

encontró ninguna relación entre las variables. En otras palabras, en la condición legítima 

la controlabilidad es uno de los mecanismos psicológicos que explican el optimismo 

mostrado por los poderosos (vs. los no poderosos). Sin embargo, en la condición ilegítima, 

este análisis no resultó significativo.  

                                            

13 En línea con Preacher y Hayes (2004) se probaron los efectos indirectos de la variable independiente sobre 
la dependiente siguiendo el método de bootstrapping. Al utilizar un intervalo de confianza del 95%, los 
resultados mostraron que el efecto indirecto se encontraba entre 0,015 y 0,127. Dado que el cero no se 
encuentra dentro de este intervalo, se puede concluir que existe un efecto mediacional significativo (p < 
0,05).  

  Modelo A 

Predictores B ET t p 

Poder 0,23 0,18 1,30 0,19 

Legitimidad 0,09 0,18 ,51 0,60 

Poder X Legitimidad 0,32 0,19 1,69 0,09 

Controlabilidad  0,35 0,78 0,45 0,65 

 Modelo B 

 B ET t p 

Poder 0,06 0,18 0,35 0,72 

Legitimidad -1,75 0,76 -2,30 0,02 

Poder X Legitimidad 0,25 0,16 1,38 0,17 

Controlabilidad 0,12 0,19 0,61 0,54 

Controlabilidad X Legitimidad 0,48 0,19 2,50 0,01 
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Figura 7. Análisis Mediacional en la condición de legitimidad  

 

4.2.4 Discusión General  

Los resultados encontrados muestran que, tal como se predijo, la legitimidad de 

las relaciones de poder modera el efecto que éste tiene sobre el optimismo. De tal forma 

que cuando los participantes estaban en una situación de bajo poder, pero habían sido 

asignados a ella de una forma injusta, se mostraban tan optimistas como quienes 

disfrutaban de posiciones más privilegiadas. Estos resultados podrían deberse a que 

solamente cuando se cree que se merece el poder ostentado, éste se asocia con una 

mayor libertad social y con un mayor acceso a las recompensas, y en último término con 

un mayor optimismo respecto al futuro. Cuando el poder es ilegítimo, esto no es así. Es 

probable que, debido a la experiencia subjetiva de ilegitimidad de los poderosos, y de que 

generalmente las relaciones de desigualdad ilegítimas también suelen percibirse como 

inestables (Tajfel, 1981), éstos se sientan temerosos por la posibilidad de perder el 

control que ostentan, evidenciando comportamientos distintos a los que los poderosos 

generalmente muestran (e.g., Hornsey, Spears, Cremers, y Hogg, 2003; Lammers, 

Galinsky, Gordijn, y Otten, 2008; Rodríguez-Bailón y Moya, 2002; Rodríguez-Bailón y cols., 

2000; Rodríguez-Bailón y cols., 2006; Rodríguez-Bailón, Yzerbyt, Moya, y Willis, 2009; 

Skarlicki y Folger, 1997). En esta línea, los poderosos ilegítimos suelen estar centrados en 

la prevención (Willis y Rodríguez-Bailón, 2009); es decir, se focalizan en sus 
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responsabilidades y las cosas que están obligados a hacer, quizás como una forma de no 

perder sus privilegios (i.e., su sensación de control). Todo lo anterior lleva a que la 

asociación entre poder y la sensación de control sobre el entorno, tradicionalmente 

mostrada en la literatura en la que no se manipula la legitimidad, no sea tan fuerte en las 

situaciones ilegítimas. Todo ello tiene como consecuencia que los participantes ilegítimos 

tengan expectativas menos optimistas.  

Por otro lado, en el caso de los no poderosos ilegítimos la situación es diferente. El 

hecho de estar en una posición de bajo poder, pero poseer el convencimiento de que 

merecen estar en la posición privilegiada con poder, podría llevarles a centrar su atención 

en las metas relacionadas con sus ideales (Willis y Rodríguez-Bailón, 2009). Esta 

focalización en sus anhelos e ideales guarda una estrecha relación con el optimismo 

(Grant y Higgins, 2003), por lo que esto podría explicar el hecho de que los no poderosos 

ilegítimos no difieran de los poderosos legítimos en el optimismo que muestran. En suma, 

se podría concluir que aunque los poderosos suelen ser más optimistas que los no 

poderosos, este resultado desaparece cuando las relaciones de desigualdad son ilegítimas. 

Otro resultado de importancia del presente estudio muestra que la controlabilidad 

de los eventos negativos que los participantes reportaban en la condición legítima media 

la relación entre el poder y el optimismo previamente mostrada en la literatura (Anderson 

y Galinsky, 2006). El poder predijo el control percibido en situaciones que no guardaban 

ninguna relación con la fuente gracias a la cual se otorgó éste a los participantes (e.g., 

“suspender un examen”, “encontrar un empleo relacionado con mi formación”, etc.). Este 

resultado aporta un aspecto importante a la literatura sobre el tema ya que, por una parte, 

ofrece un mecanismo explicativo de esta relación establecida entre el poder y el 

optimismo, y por otra, analiza los efectos de un factor que matiza esta relación. Como se 

ha mostrado previamente, ésta solamente ocurre en las relaciones de poder legítimas. 
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En resumen, la contribución del presente estudio es triple. En primer lugar ofrece 

evidencia empírica del poder de las situaciones sociales, las cuales pueden determinar la 

percepción de control sobre el entorno. En segundo lugar, contribuye a la literatura 

existente sobre el poder al replicar los resultados previos obtenidos que muestran la 

relación entre el poder y el optimismo añadiendo una variable moderadora de la relación: 

la legitimidad. En las condiciones legítimas los resultados son coherentes con los hallazgos 

previos, mientras que en las condiciones ilegítimas estas diferencias desaparecen. En 

tercer lugar, ofrece una explicación de por qué el poder lleva al optimismo: la 

controlabilidad de los eventos que los individuos esperan vivir en su futuro.  

La implicación de estos resultados depende, en gran medida, de los efectos que el 

optimismo tiene. De hecho, el tema ha suscitado posiciones contrarias entre los 

investigadores. Por un lado, existen numerosas investigaciones que muestran que el 

optimismo suele relacionarse con una mejor salud y calidad de vida (Scheier y Carver, 

1987; Taylor y Brown, 1988). Por otro, el optimismo puede dificultar a las personas el 

logro de las metas que realmente tienen a su alcance (Oettingen, 1996), además de llevar 

a que se infravaloren aquellas situaciones potencialmente peligrosas para la salud 

(Weinstein y Klein, 1996). Estas dos consecuencias del optimismo se han intentado 

explicar haciendo una distinción entre el optimismo realista, que causaría efectos 

beneficiosos para la salud y la calidad de vida, y el optimismo irrealista, que lleva a los 

individuos a infravalorar los riesgos que una situación determinada pueda implicar 

(Schneider, 2001). Aplicando esta diferenciación a los estudios que se han hecho sobre el 

poder y el optimismo, parece ser que el poder activa fundamentalmente el optimismo 

irrealista (Anderson y Galinsky, 2006).  

En último término, la relación causal mostrada entre el poder legítimo, la 

controlabilidad de lo negativo que está por venir, y el optimismo tiene también 
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implicaciones acerca de cómo el poder, una vez que es alcanzado, se puede mantener o 

perder (e.g., Sivanathan, Pillutla, y Keith-Murnighan, 2008). La controlabilidad de lo 

negativo y el optimismo (aunque sea irrealista) puede llevar a los poderosos legítimos a 

conseguir lo que otros podrían considerar imposible, a persistir cuando otros abandonan 

(Taylor y Brown, 1988). Pero esta misma relación entre poder y optimismo es irrealista, lo 

que también puede contribuir directamente a la pérdida de poder; por ejemplo, cuando se 

trata de decisiones relativas a grandes inversiones o conflicto bélicos. 

 Sin embargo, por lo que conocemos, no hay un estudio que haya comparado 

directamente por una parte los efectos del poder sobre cada uno de los tipos de 

optimismo (realista e irrealista), y por otra los efectos que cada uno de ellos tiene sobre 

el mantenimiento o la pérdida de poder, por lo que éstas son importantes cuestiones que 

quedan por indagar en futuras investigaciones. 

Asimismo, sería interesante que, en el futuro, otros estudios analizaran los efectos 

de algunas otras variables socioestructurales sobre la relación entre el poder y el 

optimismo. Maner, Gailliot, Butz, y Peruche (2007) encontraron que en las relaciones de 

poder inestables los poderosos tendían a tomar decisiones más conservadoras. 

Posteriores estudios deberían investigar si los efectos de la legitimidad del poder se 

asemejan a los de la estabilidad, y por tanto el resultado anterior quedaría explicado 

también por la relación entre la inestabilidad y el optimismo.  

De igual forma, sería interesante estudiar la forma en la que el optimismo, 

entendido como una variable disposicional (Scheier y Carver, 1987), interacciona con el 

poder. Cuando las personas cuentan con características disposicionales que se ajustan 

con el rol del poderosos, los efectos del poder situacional suelen exacerbarse (Chen, 

Langner, y Mendoza-Denton, 2009). Por tanto, es probable que los numerosos efectos 
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que se han mostrado del poder sobre distintos procesos psicosociales sean más fuertes 

entre quienes disposicionalmente tienen un mayor grado de optimismo.  

En conclusión, los resultados aquí presentados son importantes porque ofrecen 

una explicación situacional del optimismo. Al hacer patente que el poder facilita el 

optimismo, los resultados del estudio aquí presentado se podrían dar a conocer con el 

objetivo de que quienes ostentan posiciones de poder (legítimo) se planteen con más 

cuidado las decisiones que toman. Es decir, al hacerles conscientes de su proclividad 

hacia el optimismo (quizás excesivo e irreal), los poderosos podrían pensar de una forma 

más cuidadosa antes de arriesgarse en decisiones de importancia.  

Asimismo, este estudio plantea la relevancia de la legitimidad en la manera en que 

las personas reaccionan ante las diferencias de poder. Esta visión sobre los efectos 

psicosociales del poder y sobre su relación con el optimismo abre nuevos campos en el 

estudio del poder más allá de la visión clásica de sus efectos basada meramente en los 

recursos valorados por los demás (French y Raven, 1959; Kipnis, 1972). Además, los 

hallazgos del presente estudio permiten explicar el hecho de que algunas personas no 

poderosas planten cara a las desigualdades y decidan luchar contra ellas porque piensan 

que pueden lograr cambiar la situación; aunque, al igual que en el caso de los poderosos, 

también podrían dejarse llevar por el denominado optimismo irrealista.  

 



4.3 Illegitimacy Improves Goal Pursuit in Powerless 

Individuals14 

4.3.1 Abstract 

The effects of power legitimacy on self-regulation during goal pursuit were 

examined. Study 9 focused on goal setting and goal striving. Specifically, it examined how 

much time powerless legitimate and illegitimate individuals needed to set goals, and how 

many means they generated to pursue these goals. Study 10 examined persistence in the 

face of difficulties. Consistently across these studies illegitimacy improved self-regulation 

in powerless individuals. Illegitimate powerless individuals behaved similarly as control 

participants. They took less time to decide on a course of action, used more flexible 

means to strive for goals, and persisted longer in the face of difficulties, compared to their 

legitimate counterparts. The implications of these findings are discussed. 

                                            

14 Adapted from Willis, G.B., Guinote, A., & Rodríguez-Bailón, R. (2009). Illegitimacy Improves Goal Pursuit in 
Powerless Individuals. Manuscipt submitted for publication. 
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4.3.2 Introduction 

Power hierarchies are a pervasive feature of society. Power - the ability to 

influence others (Vescio, Gervais, Snyder, & Hoover, 2005), and to control others’ 

outcomes (Fiske, 1993) - emerges in social structures as a glue that coordinates and 

helps attain group goals. Hierarchies tend to be co-created in society because they help 

solve group problems (van Vugt, 2006), and make easier people lives. Power hierarchies 

are necessary and consented when they are legitimate. That is, when occupied by merit, 

competence or other socially accepted rules (Boehm & Flack, in press; Ridgeway & Berger, 

1986). 

However, even though legitimate power might be desirable at the group level, it 

imposes a threat to powerless individuals, as they have less control over their own 

individual outcomes (Fiske, 1993; Keltner, Gruenfeld, & Anderson, 2003; Thibaut & Kelley, 

1959). Powerless individuals in legitimate positions are dependent on powerholders and 

this can hinder the satisfaction of their basic needs (Henry & Pratto, in press).  

The greater dependency and constraints experienced by powerless individuals 

leads them to actively search information in order to recuperate their lack of control and 

predict the future (see Fiske & Dépret, 1996). Their attention to multiple sources of 

information in turn renders these individuals more distractible, decreasing their cognitive 

ability to focus attention on a focal goal (Guinote, 2007a). For instance, powerless 

individuals are less able to distinguish between goal relevant and irrelevant information 

(Guinote, 2007b; 2008), and perform more poorly in all phases of goal pursuit (Guinote, 

2007c): They are slower at setting a goal and at initiating goal pursuit once a goal has 

been set; they are also less flexible during goal striving, and persist less in the face of 

difficulties. 
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Although legitimate hierarchies are common, not all of them are legitimate. Some 

are perceived as unfair and inadequate (Tyler, 2006). These undesirable hierarchies are 

generally less stable (Spears, Greenwood, de Lemus, & Sweetman, in press; Tajfel, 1981; 

Tajfel & Turner, 1979). 

The instability of illegitimate power opens an interesting possibility for powerless 

individuals. These individuals may not be focused on the social position they have, but on 

the social position they want to achieve (Spears, Jetten, & Doosje, 2001). Said otherwise, 

because illegitimate power is perceived as inadequate and unstable, powerless individuals 

may focus on the gains they can acquire if they become more powerful instead of the 

losses commonly associated with being powerless (Lammers, Galinsky, Gordijn, & Otten, 

2008; Willis, 2008). Focusing on gains increases an individuals’ sense of control (Langens, 

2007). Therefore, the mere fact that powerless individuals think in the power position 

they could achieve may increase their sense of control and agency, improving goal 

directed behavior.  

In this article, we propose that the negative effects of powerlessness on goal 

pursuit are only observed when power is legitimate and not when power is illegitimate. 

This prediction is consistent with recent findings indicating that illegitimate powerless 

individuals, compared to the legitimate powerless ones, engage more in approach 

behavior, such as risk taking (Lammers et al., 2008).  

In the present research we propose that legitimacy also affects self-regulation 

during goal pursuit. Successful goal attainment is dependent on the appropriate 

completion of the pre-actional and actional phases of goal pursuit (Gollwitzer, 1996; 

Heckhausen & Gollwitzer, 1987). Specifically, it is dependent on being able to weight 

different desires and set goals, generate flexible means to strive for the goals, and persist 
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during goal striving in the face of difficulties. Failure in any of these tasks can compromise 

goal attainment. 

We propose that, compared to legitimate powerless individuals, illegitimate 

powerless individuals will improve performance in all phases of goal pursuit; They will be 

faster at setting goals, will generate more means to pursue goals, and will persist longer 

in the face of difficulties. Two experiments tested these hypotheses. Study 9 examined 

goal setting and goal striving. Specifically, it examined how much time powerless 

legitimate and illegitimate individuals needed to set goals, and how many means they 

generated to pursue the goals. Study 10 examined persistence in the face of difficulties. 

This second experiment also included a control condition to better establish the effects of 

legitimacy.  

4.3.3 Study 9 

Efficient goal pursuit requires the ability to distinguish between important and non 

important desires, and quickly set goals (Gollwitzer, Heckhausen, & Ratajczak, 1990; see 

also Förster, Liberman, & Higgins, 2005; Shah, Friedman, & Kruglanski, 2002). Once a 

goal has been set, it is also important to be flexible in the means used to pursue the goal; 

for example, to use different courses of action to implement the goal (Bandura, 1986; 

Deci & Ryan, 1985; Locke & Latham, 1990). These aspects of goal pursuit were examined 

in Study 9.  

We measured the time participants needed to set a goal, and the number of 

means they generated to accomplish it. Powerlessness and legitimacy were primed using 

a past event scenario (Galinsky, Gruenfeld, & Magee, 2003; Lammers et al., 2008). 

Participants where then presented with scenarios depicting various goal-related situations 

following Guinote (2007c). For each scenario participants were asked how much time or 
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information they needed to make decisions and how many means they could think of to 

implement the goal efficiently. It was hypothesised that illegitimate powerless participants, 

compared to legitimate powerless ones, would need less information to set a goal and 

would generate more means to attain it.  

 Method 

Participants 

Forty-six undergraduate students from an European University (30 women and 16 

men), with a mean age of 20.27 years (SD = 2.06), participated in the study as exchange 

of course credits. They were randomly assigned to one of the two legitimacy conditions.  

Procedure 

Upon arrival participants were asked to take part in two different studies. The 

experimenter explained that the first study was about “past experiences”, and the second 

one was a pre-test about decisions in everyday situations. Participants wrote a narrative 

essay where they remember either a situation in which they were illegitimately powerless, 

or a situation in which they were legitimately powerless following Lammers et al. 

procedure (2008). In concrete, participants were instructed to (illegitimate powerless 

condition is in brackets): 

“Remember a particular incident in which someone else had power over you and that you 

would define that power as fair or legitimate [unfair or illegitimate]. By power, we mean a 

situation in which someone had control over your ability to get something you wanted, or was 

in a position to evaluate you. By legitimate [illegitimate] we mean that the other was [not] 

entitled (was fair and adequate)[(was unfair and inadequate)] to have power over you”. 

Upon completion participants were asked, allegedly as part of a separate study, to 

estimate how long it would take them (or how many things they would do) before setting 

the goals depicted in the 4 scenarios adapted from Guinote (2007c). For example, one 
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scenario read: Imagine that you live outside the city and you are moving into the city. 

You will start looking for a room tomorrow. How many flats do you think you will need to 

see in order to choose one? Answers were given in 10-point Likert scales, from 1 (just 

one flat) to 10 (10 flats).  

Subsequently participants were asked to generate as many means as possible to 

successfully accomplish the goals. For instance, in the previous example, participants 

were asked: Please list all things that you think you could do in order to select the best 

flat for you. The number of means generated was our measure of flexibility of means 

during goal striving. 

 Results 

Three foreign participants were excluded from the analyses due to inappropriate 

language skills. Gender did not influence any of our dependent variables, so was not 

further considered in any other analyses. 

Goal Setting 

First, the answers given to the 4-scenarios were averaged into one score (α = .69). 

This score indicated participants’ readiness to set a goal, with lower values pointing out 

less decision time, and less things to do before the decision. A t-test for independent 

samples conducted on this score yielded significant differences between participants in 

the illegitimate powerless and legitimate powerless conditions, t (41) = 2.79; p = .008. As 

expected, illegitimate powerless participants (M = 5.10; SD = 1.49), needed less time to 

set their goals compared to legitimate powerless participants (M = 6.47; SD = 1.72). 

Flexibility during Goal Striving  

The number of different ways to strive for the goals was counted, and averaged 

across scenarios (α = .67). A t test for independent samples conducted on this score 
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showed that, as expected, illegitimate powerless participants (M = 2.95; SD = .68) 

generated more means compared to legitimate powerless participants (M = 2.53; SD 

= .54), t (41) = 2.24, p = .030).  

These results indicate that legitimacy is a crucial factor influencing the ability to 

set goals and the number of means generated to strive for these goals. When 

powerlessness is illegitimate individuals took less time to decide on their courses of action 

and generated more means to strive for their goals. 

4.3.4 Study 10 

In Study 10 we examined an additional aspect of self-regulation necessary for 

successful goal pursuit: persistence in the face of difficulties (Goeschke & Kuhl, 1993; 

Gollwitzer, 1996). Moreover, we included a control condition to verify whether 

powerlessness affects goal pursuit when power is illegitimate.  

Participants were asked to search 12 words embedded in a matrix of letters. 

Actually, the matrix only contained 8 words, therefore it involves a difficult task for 

participants. The total time participants took until giving up looking for words into the 

matrix, was our measure of persistence.  

 Method 

Participants  

Participants were 60 undergraduate students from an European University (all of 

them were women) with a mean age of 18.88 years (SD = 1.50). Participants were 

assigned to one of the three between participants conditions (legitimate powerless, 

illegitimate powerless or control group).  
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Procedure  

Power and legitimacy were manipulated similarly as in Study 9. Depending on the 

experimental condition, participants were instructed to describe a situation in which they 

were in a legitimate powerless position, in an illegitimate powerless position, or they 

described what they did the day before (control condition; see Galinsky et al., 2003). As 

part of a supposedly separate study, participants were invited to complete a 12-word 

search puzzle, and were asked to try to find all the 12 words included on it. A pre-tested 

indicated that participants could generally find at least 7 words. If participants did not 

give up the task after 16 minutes, the experimenter ended the task. The task was 

completed in a personal computer, with instructions asking participants to press a key 

each time they found a word, to write down the word, and to press a different key if they 

wanted to discontinue the task. The computer registered how long participants took to 

find each word in the puzzle, and how long they took to give up. After participants had 

pressed the give-up key or 16 minutes had elapsed, they were probed for suspicion, 

thanked, debriefed and dismissed. All participants believed that the puzzle contained 12 

words, even though they were unable to find them.  

 Results 

Goal Persistence  

Three participants were excluded from the analysis because they did not follow the 

instructions. An univariate ANOVA compared persistence (measured in seconds from 

starting the task until the task ended) of participants in the powerless illegitimate, 

powerless legitimate, and control conditions. This analysis yielded a main effect of the 

manipulation on the time participants took to decide to give up the task, F (2, 57) = 3.88; 

p = .026. To test our hypothesis, a planned contrast was ran in which participants 

assigned to the illegitimate (M = 745.24; SD = 168.78) and control conditions (M = 
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816.72; SD = 150.40) were compared to participants assigned to the legitimate condition 

(M = 681.78; SD = 152.75). Replicating past findings (Guinote, 2007c), legitimate 

powerless participants persisted less than control participants, F (1, 57) = 5.31, p = .024. 

However, the persistence of illegitimate powerless individuals did not differ from control 

participants (F (1, 57) = 2.05, ns). Put differently, when power was illegitimate powerless 

participants were as persistent as participants who were not in a power relationship.  

Efficiency  

We interpreted the previous results as indicative of differences in persistence. 

However, it is possible that legitimate powerless individuals were faster at finding the 

words, and for this reason finished the task earlier. We examined this possibility.  

Our data showed that seventy-five percent of the participants found the 8 

available words, whereas the remaining 25% participants just found 7 words. Number of 

words found was not dependent on experimental conditions, F < 1, ns. There were also 

no significant differences on the time spent to find each available word that participants 

actually found, (illegitimate powerless, M = 352.68, SD = 43.70; legitimate powerless, M 

= 375.57, SD = 41.45; and control, M = 431.12; SD = 39.52), F < 1, ns. The differences 

were driven by the time taken to attempt to find the inexistent words (F (2, 57) = 4.80; p 

= .012). After finding the words they found, legitimate powerless (M = 196.38; SD = 

150.84) participants persisted less than illegitimate (M = 298.43; SD = 134.52) and 

control participants (M = 340.77; SD = 170.04), F (1, 57) = 8.53; p = .004.   

4.3.5 General Discussion 

Past research has shown that being in a powerless position has detrimental effects 

for the pursuit of goals, hindering goal directed behavior (Guinote, 2007c). The current 
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research shows that these negative effects occur only when power relations are perceived 

as fair and legitimate. When power relations are perceived as unfair or inadequate being 

in a powerless position does not affect goal pursuit. In Study 9 legitimate powerless 

individuals were slower at setting a goal, and were less flexible in the means used to 

pursue the goal compared to illegitimate powerless individuals. Consistent with past 

research, in Study 10 when pursuing a difficult goal, legitimate powerless individuals 

persisted less compared to control participants. However, when power was illegitimate 

powerless participants persisted as much as their control counterparts.  

Recent findings have shown that illegitimacy disinhibits powerless individuals 

(Lammers et al., 2008). As the present findings show, illegitimacy also enhances self-

regulation of powerless individuals during goal pursuit. These effects were observed 

across different phases of goal pursuit, and referred both to the speed of action, and to 

flexibility and persistence during goal striving.  

These results are also consistent with the finding that illegitimacy renders low 

power groups more able to oppose the system and engage in collective action (Spears et 

al., in press). Revolts, social movements, and social revolutions are clear examples 

showing that, even without resources, illegitimate powerless groups attempt to gain 

power by creating, developing, and attracting resources (Pfeffer, 1992, Turner, 2005).   

The pernicious consequences of powerlessness help to perpetuate hierarchical 

systems, given that power differences imply differences in performance, and these 

differences further contribute to increase differences in power (see Vescio et al., 2005). 

The present work shows the boundary conditions for these effects pointing out that 

legitimacy is a crucial variable in understanding the ways power affects behavior. These 

effects can derive from the ability human subordinates acquired to form alliances and 

oppose transgressions to socially unaccepted forms of power (Boehm & Flack, in press).  
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This doctoral dissertation had two objectives aimed at further exploring aspects 

related to the relation between power and approach (Anderson & Berdahl, 2002; Galinsky, 

Gruenfeld, & Magee, 2003; Keltner, Gruenfeld, & Anderson, 2003). The first objective was 

to study the relation between power and various types of approach. The premise was the 

assumption that the tendency to approach is characterised by a greater sensitivity to 

positive stimuli (Elliot, 2008). The contribution of this study is to show how powerful 

individuals are particularly biased towards a specific type of positive stimuli: promotion-

related stimuli. The second objective was to study the relation between different types of 

power and approach. The present dissertation shows that powerful people only show a 

greater tendency to approach when power relations are legitimate. Chapters 3 and 4 were 

designed to meet these objectives. A summary of the results obtained in these two 

empirical chapters is provided below.   

5.1 Are powerful individuals biased towards a 

specific type of positive stimuli?  

The first empirical part of this dissertation (Chapter 3) was devoted to analyze 

whether, as predicted, powerful individuals really showed a tendency towards promotion-

related positive information. In other words, whether such individuals are particularly 

focused on those positive stimuli that satisfy their basic needs of personal development 

and growth (Higgins, 1997; 1998; Molden, Lee, & Higgins, 2007). Results of five studies 

consistently show that being in a power position (compared to a powerless position) 

makes individuals focus on promotion.  

Study 1 showed that, at an implicit level, the association between power and 

ideals is stronger than the association between power and oughts. The association 
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between powerlessness and ideals was lower than the association between powerlessness 

and oughts. These results are consistent with those obtained by Overbeck, Tiedens, & 

Brion (2006). In their studies, they showed that, from an external observer’s viewpoint, 

people believe that when powerholders make a greater effort or show greater dedication 

to their job (e.g., working on weekends) they do so because they wish to, whereas 

powerless individuals do so because they “have to.” Study 1 suggests that this attribution 

process may be due to the implicit association that exists between power and ideals. 

Studies 2 and 3 prove that, after priming individuals with power experiences, 

participants’ cognitive accessibility of their own ideals increased. However, these studies 

did not show differences in the accessibility of oughts shown by powerful and powerless 

individuals. The same results were obtained when the situation of power was manipulated, 

that is, when roles of managers and subordinates were randomly assigned to participants. 

In this case, participants playing the role of managers showed greater accessibility of their 

ideals. Study 4 also shows that very similar results are obtained in real interpersonal 

relationships (couple relationships). All these findings are highly consistent with the 

literature that shows that power creates a mental state that promotes control over one’s 

environment (see Guinote, in press). Because of this, powerful individuals perceive lower 

risks (Anderson & Galinsky, 2006), show greater sensitivity to the rewards of their 

environment (Keltner et al., 2006), tend not to think too much about the point of view of 

others (Galinsky, Magee, Inesi, & Gruenfeld, 2006), and also tend to perceive and judge 

others stereotypically (Fiske, 1993; Fiske & Dépret, 1996). The studies presented provide 

evidence that powerful individuals also tend to think of their ideals more frequently.  

These results may have behavioral repercussions. It is well known that thinking is 

for doing (Fiske, 1992; James, 1890/1948). A greater accessibility of certain goals or 

objectives facilitates efficient goal pursuit (Förster, Liberman, & Higgins, 2005; Kuhl, 
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1992). Therefore, it seems that the fact that powerful people have greater access to their 

ideals may make them more prone to reaching them.  

It is also important to remember that all the power manipulations carried out in 

this study lasted less than an hour, as participants in these studies played the role of 

powerful or powerless individuals for a short time. However, we think it may be possible 

to generalise these results to situations in which individuals exert power chronically, as 

usually happens in real life. In these real situations, powerful individuals may show 

greater chronic accessibility of promotion-related goals (ideals, hopes, aspirations, and so 

on) even more clearly. 

Study 5 dealt with the possible consequences of powerful individuals’ promotion 

focus. Higgins et al. (Higgins, 2000; Scholer & Higgins, 2008) proposed a hierarchical 

model of self-regulation in which they distinguished between a systematic level related to 

the goals individuals set themselves and a strategic level related to specific strategies they 

use to reach their goals. Various studies have shown that when the systematic and the 

strategic level are consistent (e.g., both focused on promotion), individuals have a more 

positive experience and show a better performance while trying to reach their goals (for a 

review, see Scholer & Higgins, 2008). The previous studies have already shown that 

power activates promotion-related goals (e.g., ideals). Thus, it was proposed in this study 

that powerful individuals also have a better affective experience when using promotion-

related strategies (e.g., enthusiastic strategies). The results of Study 5 showed that, 

indeed, powerful individuals usually feel better when using so-called eager strategies 

(strategies aimed at approaching the presence and avoiding the absence of positive 

outcomes). In other words, when powerful and powerless individuals have to act and the 

situation makes them consider the benefits they can obtain, powerful individuals tend to 

experience a more positive affective experience than powerless ones. Conversely, when 
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the situation is focused on what they stand to lose, there are no differences between the 

affective experience of powerful and powerless individuals. In a review of the literature 

looking for similar results, it was found that other studies have shown that powerful 

individuals (compared to powerless ones) tend to have a more positive affective 

experience while they perform various tasks (Berdahl & Martorana, 2006; Langner & 

Keltner, 2008). Such studies showed that, when they act, powerful individuals usually feel 

better than powerless ones. The results obtained in the present dissertation qualify those 

of earlier studies significantly: the affective experience depends both on the power of the 

individual and on the regulatory strategies evoked by the task. This study proposes that 

this finding is due to the type of regulatory focus activated by power at the systematic 

level. This effect was shown by the first four studies. The standards and goals of 

individuals at a systematic level are usually closely linked to the preference for certain 

types of strategies (Scholer & Higgins, 2008). It is therefore considered in this dissertation 

that the fact that power leads people to focus on promotion and not on prevention makes 

powerful individuals feel better using promotion-related strategies (i.e., eager strategies) 

and not prevention-related ones (i.e., vigilance strategies).   

The results of the experiments included in the first empirical chapter (Chapter 3) 

are relevant and represent interesting contributions to the literature on the subject. 

However, as happens with any other set of studies, they have several limitations. Study 1 

showed that power is implicitly associated with ideals and powerlessness is associated to 

oughts. Unfortunately, this study does not provide data of the same magnitude of those 

obtained in other studies using the same implicit measure (IAT). Moreover, due to the 

problem of interpreting the results of the IAT, the results of the present research may be 

caused by the existence of an implicit association between powerful and ideals, low power 

and oughts, or both at the same time. Yet, the results presented seem to be important 

because, although they do not prove the direction of such associations, they prove the 
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existence of differences in how individuals associate power with the two types of goals 

studied. Future studies may use other implicit measures, such as the Go/No Go Task 

(Nosek & Bajani, 2001) or the Single Target Implicit Association Test (Bluemke & Friese, 

2008) to clarify the direction of this set of associations.  

Studies 2 and 3 have shown that power facilitates the accessibility of ideals but 

not of oughts. This statement should be taken cautiously, since the interaction between 

power and type of goals was not significant in either experiment. Yet, planned contrasts 

continuously showed differences between the ideals of powerful and powerless individuals. 

This makes it possible to state that the accessibility of ideals, at least, is greater in 

powerful individuals than powerless ones. Results showing no differences in the 

accessibility of oughts between powerful and powerless individuals may have been caused 

by problems in the methodology used. Obviously, special care should be taken when 

developing null hypotheses (predicting no differences between groups), particularly if they 

are used to state that the results support the hypothesis by confirming the lack of 

statistical differences. Therefore, although it can be stated with a certain confidence that 

power affects ideals, the lack of differences between powerful and powerless individuals 

regarding oughts should be explored in future studies.  

As happened with the previous experiment, these results can also be replicated 

using other measures of accessibility. For example, Amodio, Shah, Sigelman, Brazy, & 

Harmon-Jones (2004) measured cognitive accessibility of the ideal Self and the ought Self 

using a Lexical Decision Test that presented the attributes previously chosen by each 

participant and related to each of the two selves. Future studies may replicate our results 

using similar dependent variables to that proposed by Amodio et al. (2004).   

Finally, Study 4 was aimed at giving external validity to the results presented in 

the first four studies. In this case, the level of association between the variables was 
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lower than expected. Future studies should therefore focus on procedures in which power 

is not manipulated artificially in order to further explore the effects of power over 

regulatory focus.  

5.2 Does legitimacy moderate the relation between 

power and approach? 

The second empirical part corresponded to Chapter 4. It was devoted to studying 

another aspect of the relation between power and approach. Chapter 3 was aimed at 

analyzing the effects of power by using the various types of approach. Chapter 4, 

however, dealt with different forms of power (depending on their associated legitimacy) 

and their consequences. It studied the effects that the differences between legitimate and 

illegitimate power may have on the tendency to approach. Results showed that, when 

power is perceived as legitimate, previous results that relate power to regulatory focus 

are replicated. However, when relations are illegitimate, the positive association between 

power and approach disappears.  

In the previous chapters, the need to distinguish between promotion and 

prevention as two different types of approach was highlighted. This distinction was 

maintained when studying the effects of legitimate and illegitimate power on approach. 

Study 6 showed that powerful individuals tend to show greater accessibility of their ideals 

only when power relations are legitimate. In illegitimate relations, the situation was 

radically different: powerless individuals showed greater accessibility of their ideals. 

Similarly, Study 7 showed that illegitimate powerful individuals, compared to legitimate 

powerful ones, showed greater accessibility of their oughts. These two studies follow 

those presented in Chapter 4. They show that the relation proposed between power and 
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the two types of approach only happens in legitimate conditions. Both results agree with 

the idea that individuals experience mental states that are compatible with their feelings 

of control (Guinote, in press). Although illegitimate powerful individuals have control over 

others, their privileged position is perceived as being under threat (Rodríguez-Bailón, 

Moya, & Yzerbyt, 2000; Rodríguez-Bailón, Moya, & Yzerbyt, 2006). As a result, illegitimate 

powerful individuals do not have the same feeling of control as legitimate powerful ones. 

As a speculation, it is possible to think that, in order to recover their subjective sense of 

control, illegitimate powerful individuals focus their attention on their duties and 

obligations as a way to legitimise their questioned privileges. 

Although there are no explicit data to support this, the present research also 

suggests that illegitimate powerless individuals focus on their ideals because, in a certain 

way, they can afford to. The social identity approach has proposed that illegitimate 

relations are also perceived as being unstable (Tajfel, 1981). Thus, the mere fact that an 

individual or a social group considers that its subordinate position is illegitimate leads to 

perceiving power relations as less stable (Spears, Greenwood, de Lemus, & Sweetmen, in 

press). Perceiving power relations as being unstable and therefore that it is feasible to 

achieve a certain power leads powerless individuals to increase their sense of control, 

which may explain their greater focus on promotion. 

Besides showing the moderating effects of legitimacy on the different types of 

approach, the moderating effect of legitimacy on some of the results explained in the 

literature was also studied. Study 8 analyzed how legitimacy moderates the effects of 

power on optimism (Anderson & Galinsky, 2006), while Studies 9 and 10 showed that the 

lack of organisation and persistence shown by powerless people when trying to reach 

their goals (Guinote, 2007c) usually decreases when power relations are illegitimate.  
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Overall, results presented in Chapter 5 are consistent with previous studies that 

showed that the legitimacy of power relations tends to moderate the connection between 

power and individuals’ proneness to act. Lammers, Galinsky, Gordijn, & Otten (2008) 

obtained similar results with other approach-related variables, such as risk taking and 

propensity to negotiate.  

Moroever, some results found in the literature provide some evidence that the 

illegitimacy perceived by individuals in underprivileged positions motivates social players 

to become involved in strategies to change the status quo. For instance, Hornsey, Spears, 

Cremers, & Hogg (2003) found that, after an illegitimate distribution of power, 

participants assigned to the powerless group showed a greater ingroup bias. Likewise, 

Rodríguez-Bailón & Moya (2002) showed that illegitimate powerless individuals tend to 

strategically form impressions of others that can contribute to changing their social 

situation; that is, they automatically assess their supervisors negatively, considering them 

to be incompetent. The existence of a certain ingroup bias or the maintenance of negative 

stereotypes of powerful people may be conceived as psychological mechanisms that help 

illegitimate powerless individuals begin to realise they can improve their social status. This 

may be a first step with the final goal of achieving a certain social change.  

Finally, it is important to note that the studies presented in this second empirical 

part also have several limitations. In Studies 6 and 8, for example, the manipulation of 

legitimacy (obtaining higher or lower scores in a false test supposedly aimed at measuring 

certain skills) may affect participants’ self-esteem at the same time. Moreover, the results 

obtained in Study 7 may be caused by the fact that the participants assigned to the 

illegitimate condition were encouraged to think about the reasons why the selection 

method was not appropriate. The task of looking for errors may in itself activate 

prevention focus. Therefore, although the results suggest that legitimacy moderates the 
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relation between power and approach, these results should be considered with caution. 

Indeed, the manipulation of legitimacy may generate other effects that may indirectly 

influence the results. Future studies will be able to corroborate the effectiveness of the 

manipulations made and replicate these results using different methods to manipulate 

legitimacy. For example, in order not to influence the self-esteem of participants, 

Rodríguez-Bailón, Yzerbyt, Moya, & Willis (2009) manipulated legitimacy by varying the 

level of competence of the people in charge of assigning the roles of leaders and 

subordinates to participants. However, this problem does not seem to undermine the 

results presented here. Given that various manipulations of legitimacy were carried out 

and led to similar effects, such manipulations seem to be appropriate.  

5.3 Implications  

The results presented in this dissertation have significant implications for the 

development of two of the theoretical models that exist in the social psychology of power: 

The power approach-inhibition model (Keltner et al., 2003), which proposes that power 

evokes a high sensitivity to positive stimuli and activates a tendency to approach them 

(e.g., Galinsky et al., 2003; Keltner et al., 2003); and the perspective that mantains that 

power makes people act according to their goals and do so more efficiently (e.g., Chen, 

Lee-Chai, & Bargh, 2001; Guinote, 2007a; 2007c; 2008; Overbeck & Park, 2001; 2006).  

The results shown in this dissertation represent theoretical progress regarding 

both perspectives by proving that: a) powerful individuals do not report a greater 

tendency towards all types of positive stimuli (i.e., approach), but only towards 

promotion-related ones; and b) powerful individuals do not show greater accessibility of 

all their goals, but only of promotion-related ones.   
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Concerning the first contribution (a), results are considered clear and suggest that 

powerful individuals are particularly biased towards promotion-related positive stimuli. 

Their addition to the model developed by Keltner et al. (2003) is the finding that power 

does not only affect the regulatory tendency (i.e., towards approach) but also regulatory 

focus (i.e., towards promotion). This is important because, in itself, promotion focus has 

specific cognitive, affective, and behavioral consequences (Molden et al., 2007). For 

example, regardless of their regulatory tendency (approach or avoidance), promotion-

focused individuals tend to show more pleasurable experiences of success than 

prevention-focused ones (Idson, Liberman, & Higgins, 2000). They also experience 

greater evaluative sensitivity to opportunities of personal development and growth (Evans 

& Petty, 2003; Higgins & Tykocinsky, 1992), and show greater persistence when there is 

a possibility to gain something (Förster, Higgins, & Idson, 1998). Results shown here 

suggest that, through promotion focus, power may indirectly also have the consequences 

typically associated to the former.  

Concerning the second contribution (b), the research presented here also adds 

significant data to the results obtained by Guinote (2007b; 2007c; 2008) and Overbeck & 

Park (2000; 2006). In the present research, results showed that power only facilitated the 

processing of promotion-related goals (i.e., made them more accessible) and not the 

processing of all types of goals. Although both results may seem incompatible at first 

sight, this is not the case. As Guinote (in press) argues, it is necessary to distinguish 

between content related biases and information processing biases, since they originate 

from independent cognitive systems (see Eysenck, Derakshan, Santos, & Calvo, 2007). On 

a basic level, one of the effects of power is to lead individuals towards cognitive biases 

related to information processing; for example, powerful individuals process their goals 

faster (Guinote, 2007b) and tend to focus their attention on relevant aspects for the task 

and inhibit irrelevant information (Guinote, 2007c). The results of Guinote (2007b, 2007c) 
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and Overbeck & Park (2001) suggest this. However, if we analyze what happens at a 

higher cognitive level, power produces cognitive biases related to information content. For 

instance, as shown in the present research, powerholders give greater importance or 

think more about promotion-related goals. 

The second implication of the present doctoral dissertation is that the findings it 

presents also support the basic postulates of the “situated social cognition” perspective 

(Smith & Conrey, in press; Smith & Semin, 2004). It is important to highlight that the 

goals of individuals are considered to be a specific type of cognitive structure (Higgins, 

1996; Kruglanski, 1996). The findings presented suggest that cognitive structures (e.g., 

schemes, stereotypes, and, in the case of this dissertation, goals) are not independent of 

the environment and the situation in which they are generated; instead, they develop at a 

given time depending on the individual’s social context. The results presented here agree 

with this approach, as they show that the goals individuals set themselves depend to a 

great extent on the relational context in which they are immersed. In the present studies, 

this situation is defined by the power of individuals. This shows that cognitive 

representations in general and those related to goals in particular should not be studied in 

isolation without taking into account the context of the individual at a given point in time.  

The third implication is related to the results presented in Chapter 5. This chapter 

shows how legitimacy moderates the relation between power and approach. These results 

are important on a theoretical level: according to the classical approach, the effects of 

power are due to powerful individuals’ ownership of resources (French & Raven, 1959; 

Kipnis, 1972). Yet, the results presented here show that the consequences of power also 

depend on how individuals have obtained power. According to the classical viewpoint of 

power, both legitimate and illegitimate powerful individuals should have the same 

behavior, since they both have the same resources and control powerless individuals to 
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the same extent. Therefore, it would be difficult to explain the results found in this 

dissertation from this approach alone. Conversely, the results show that the consequences 

of social power are better explained using some characteristics of the context in which 

individuals exert their power (i.e., whether their power is justified or not). 

The fourth implication of this dissertation is related to the social change. The 

results presented in Chapter 4 show that being in a situation of power makes goals 

related to ideals more accessible. Hence, powerful individuals have greater chances of 

reaching their ideals than powerless or subordinate ones. Given that the achievement of 

goals may be related to obtaining more resources, and therefore more power and a 

higher status, this process may lead to a cycle that is difficult to break. Power leads 

individuals to having more ideals, and having more ideals leads to having more power.  

The idea that power hierarchies are self-perpetuating in time has been proposed in 

other disciplines such as sociology or philosophy. Gramsci (1978), for example, proposed 

the term hegemony (which refers to how both powerful and powerless individuals carry 

out actions that contribute to perpetuating the status quo). This view is different from the 

classical Marxist view, in which powerful individuals are considered as being the only ones 

responsible for power inequalities. From this approach, ideologies are tools that privileged 

people use to maintain the hierarchy that benefits them.  

The findings of some studies carried out in social psychology have pointed in the 

same direction. They have suggested that power inequalities have effects on certain 

cognitive mechanisms that affect powerful and powerless individuals, which makes it 

possible for social hierarchies to perpetuate themselves to a certain extent. For example, 

Jost et al. (Jost & Banaji, 1994; Jost, Pelham, Sheldon, & Sullivan, 2003) provided 

evidence that powerless individuals tend to justify the system in which they live. Likewise, 

studies in the social psychology of power have shown that powerful and powerless 
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individuals develop cognitive mechanisms that contribute to maintaining the social 

situation of both the way it is. Powerful individuals usually show better executive control 

(Smith, Jostmann, Galinsky, & van Dijk, 2008) and have a greater facility to inhibit 

irrelevant goal related information (Guinote 2007b; 2007c). Therefore, it is easier for 

them to achieve such goals and ultimately obtain resources and control. This dissertation 

suggests that, in addition to these processes, the greater accessibility of ideals shown by 

powerful individuals may also contribute to maintaining the status quo.  

Although social hierarchies facilitate the existence of psychological mechanisms 

that increase their stability, Chapter 5 shows there are other social variables that can 

produce psychological mechanisms that promote social change; one of these variables is 

the perception of illegitimacy in power differences. For example, the present research 

shows that, when power relations are illegitimate, powerless individuals’ ability to reach 

their goals does not decrease (Studies 9 and 10) and, compared with their illegitimate 

powerful counterparts, such individuals show greater accessibility of their ideals (Study 6). 

This proves that the perception of illegitimacy may be a key element in changing power 

inequalities between groups and individuals. Power differences create psychological 

mechanisms that maintain the hegemony of powerful individuals and groups over others. 

Yet, this inequality also generates mechanisms that may help change the hierarchies and 

make social change possible.  
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