
La investigación sobre cambio de actitudes ha dejado bien es-
tablecido que se puede convencer a una audiencia para que acepte
una determinada propuesta, tanto si dicha audiencia piensa mucho
como si piensa poco sobre la propuesta. Según Petty, Ostrom y
Brock (1981), cuando los receptores piensan mucho sobre el men-
saje persuasivo recibido, el factor determinante para conseguir que
cambien sus actitudes radica en la generación del mayor número
de pensamientos favorables posibles y del menor número de pen-
samientos desfavorables o contraargumentos hacia la propuesta
transmitida, proceso éste conocido como ruta central hacia la per-
suasión. Cuando los receptores piensan poco en el mensaje recibi-
do, por carecer de la capacidad y/o la motivación suficientes, sus
actitudes también pueden cambiar a través de procesos relativa-
mente simples y automáticos (e.g., mediante la aplicación de heu-
rísticos), en lo que se denomina ruta periférica hacia la persuasión
(Petty y Cacioppo, 1986; para una revisión sobre modelos duales,
véase Chaiken y Troppe, 1999).

Esta distinción entre mayor y menor cantidad de procesamien-
to de los mensajes persuasivos resulta fundamental para entender
la eficacia y las consecuencias reales de los procesos implicados
en la persuasión. Aunque se puede persuadir a las personas tanto

si piensan mucho como si piensan poco, cuanto más se piensa en
la información persuasiva, mayor es la probabilidad de crear acti-
tudes fuertes, es decir, actitudes accesibles, estables, duraderas, re-
sistentes al cambio y con capacidad para predecir la conducta de
forma fiable (para una revisión sobre el concepto de fuerza de las
actitudes, véase Petty y Krosnick, 1995).

Puesto que, tal y como hemos señalado, la eficacia de la per-
suasión depende sobre todo de la cantidad de procesamiento lle-
vado a cabo por la audiencia, una buena parte de la investigación
realizada durante las dos últimas décadas en el contexto del cam-
bio de actitudes se ha orientado a estudiar las variables que influ-
yen en la capacidad y la motivación de las personas para pensar
sobre la propuesta de los mensajes persuasivos que reciben (i.e.,
probabilidad de elaboración). Son numerosos los factores, tanto de
la persona como de la situación, que pueden influir en la probabi-
lidad de elaboración de la información transmitida con intenciones
persuasivas (para una revisión actualizada sobre el tema véase Bri-
ñol, De la Corte y Becerra, 2001; Petty y Briñol, 2002; Petty y We-
gener, 1998). Una de las variables que ha recibido mayor atención
en este contexto es la denominada Necesidad de Cognición (NC),
que hace referencia a la motivación y preferencia que muestran las
personas hacia la actividad de pensar (Cacioppo y Petty, 1982).
Las personas con alta NC poseen una fuerte motivación intrínseca
para realizar tareas mentales, lo cual les lleva a buscar información
y a pensar detenidamente sobre la misma (Cacioppo, Petty y Kao,
1984). Puesto que las personas con alta NC forman y cambian sus
actitudes a través de la elaboración detallada de la información,
sus actitudes suelen resultar más fuertes que aquéllas modificadas
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a través de procesos de baja elaboración cognitiva (Cacioppo,
Petty, Kao y Rodríguez, 1986).

Durante los últimos años se han realizado numerosas investi-
gaciones sobre la NC y sus efectos en muy distintos ámbitos. Por
ejemplo, se ha encontrado que la NC correlaciona positivamente
con la tendencia a desear la máxima información posible (Sorren-
tino et al., 1988), con prestar atención únicamente a la tarea pro-
puesta (Osberg, 1987) e incluso con la tendencia a basar los juicios
en información empírica y pensamientos racionales (Leary et al.,
1986). Por otra parte, se ha encontrado que la NC tiende a corre-
lacionar negativamente con la necesidad de cierre cognitivo y el
dogmatismo (Webster y Kruglanski, 1994), con la tendencia a va-
lorar el atractivo o la popularidad como factores importantes de la
propia identidad (Berzonsky y Sullivan, 1992) y con la tendencia
a ignorar o distorsionar nueva información (Venkatraman, Marli-
no, Kardes y Sklar, 1990; para una revisión actualizada véase Bri-
ñol y Petty, 2005; Cacioppo, Petty, Feinstein y Jarvis, 1996).

A pesar del gran número de investigaciones realizadas sobre di-
ferencias individuales en NC, prácticamente ningún intento se ha
orientado a estudiar la incidencia de esta variable en el marco de
los procesos de persuasión interpersonal. La presente investiga-
ción aborda precisamente esta problemática. Hasta este momento,
el único trabajo que ha examinado el impacto de la NC sobre la
persuasión interpersonal fue llevado a cabo por Shestowsky, We-
gener y Fabrigar (1998). En esta investigación se formaron pare-
jas compuestas por una persona con alta NC y una persona con ba-
ja NC. Cada una de las parejas recibió un informe judicial sobre
un accidente de avión. Para la mitad de las parejas, las personas
con alta NC recibieron un informe que atribuía la culpabilidad del
accidente a la compañía aérea y las personas con baja NC otro que
defendía la inocencia de aquella. En la otra mitad de las parejas se
procedió a la inversa. Tras leer el informe proporcionado, los par-
ticipantes debían determinar individualmente cuál era grado de
culpabilidad de la compañía aérea. Posteriormente, se comunicó a
cada pareja que debían debatir para llegar a un acuerdo consen-
suado sobre la responsabilidad de la compañía aérea. Después de
la discusión, todos los participantes evaluaron a su compañero, y
a sí mismos, en una serie de variables relacionadas con su capaci-
dad de persuasión. Tal y como se esperaba, en comparación con
los participantes con baja NC, aquéllos con alta NC generaron más
argumentos y de mayor calidad, fueron percibidos como persua-
sores más efectivos y sus opiniones individuales tuvieron un ma-
yor impacto en la decisión final adoptada por la pareja.

En relación con los propósitos de nuestra investigación, y a pe-
sar de los interesantes resultados proporcionados por el trabajo de
Shestowsky et al. (1998), el mismo plantea más interrogantes que
certezas. En primer lugar, los resultados obtenidos se refieren úni-
camente a díadas, lo cual no permite conocer cuál sería el efecto
de la NC en situaciones más complejas (e.g., interacciones entre
varios individuos al mismo tiempo) donde, además, cabe pensar
que las distintas puntuaciones en NC de los miembros de las dis-
tintas agrupaciones aparecerán en distintas proporciones y de for-
ma más aleatoria que en el trabajo de Shestowski et al. (1998).
Otra limitación del trabajo tendría que ver con la naturaleza de la
tarea empleada, ya que en todos los casos se llegó a un consenso
sobre la responsabilidad en el accidente y, por tanto, no se evaluó
la eficacia relativa a la hora de resolver el caso. Por último, el tra-
bajo de Shestowski et al. (1998) descuida la incidencia de otras va-
riables de la fuente (e.g., simpatía percibida) en los resultados ob-
tenidos que, como es sabido, resultan fundamentales para explicar

las consecuencias de cualquier proceso persuasivo. Con el propó-
sito de abordar empíricamente todas estas limitaciones, el presen-
te trabajo examina el papel que la NC juega en los procesos de in-
fluencia interpersonal.

Un primer objetivo de este estudio era replicar los resultados
obtenidos por Shestowsky et al. (1998), extendiéndolos a estruc-
turas de interacción más complejas, lo cual nos permitiría una ma-
yor generalización de los resultados obtenidos. En segundo lugar,
el propósito del presente trabajo consistió en examinar la relación
entre la NC y los aspectos, tanto de tarea como emocionales, que
toda interacción comporta. Un último objetivo tuvo que ver con el
estudio de la NC y la influencia interpersonal en relación con la
cantidad de individuos que toman parte en la interacción.

Método

Participantes 

Noventa estudiantes de Psicología de la Universidad Autónoma de
Madrid participaron de forma anónima y voluntaria en este estudio. 

Procedimiento

En primer lugar, se pidió a todos los participantes que comple-
taran la versión adaptada al castellano de la escala de Necesidad de
Cognición (Falces, Briñol, Sierra, Becerra y Alier, 2001). A conti-
nuación, cada participante recibió una lista en la que se enumera-
ban nueve aspectos que predicen el éxito en los exámenes, tales co-
mo asistencia a clase, realización de las prácticas o la relación con
el profesor. La tarea de los participantes consistía en ordenar esos
factores según la importancia que ellos consideraban que tenían pa-
ra aprobar las asignaturas de la licenciatura. Una vez realizada la ta-
rea de forma individual, los participantes fueron asignados aleato-
riamente a grupos de cuatro u ocho personas en los que debían
llegar a un acuerdo consensuado para generar una lista que repre-
sentara a todo el grupo. Todos los grupos tuvieron veinte minutos
para discutir las listas individuales y llegar a un acuerdo sobre una
única lista. Una vez finalizada la tarea colectiva, se anotó el núme-
ro de consensos alcanzado por el grupo y cada participante evaluó
a sus compañeros de grupo (y a sí mismo) en una serie de variables
relacionadas con la interacción precedente.

Variables predictoras

Tamaño del grupo. Los participantes fueron asignados aleato-
riamente a uno de los dieciséis grupos que se formaron. Cada gru-
po estuvo compuesto por cuatro u ocho personas. 

Necesidad de cognición. En la presente investigación se utilizó
la versión en castellano de la escala de NC (Falces et al., 2001) que
contiene 18 ítems que se responden mediante una escala con pun-
tuaciones comprendidas entre uno (totalmente en desacuerdo) y
cinco (totalmente de acuerdo). Algunos de los ítems incluyen afir-
maciones como «me atraen más los problemas complejos que los
sencillos», «pensar no responde a mi idea de diversión» o «trato
de evitar situaciones en las que se requiera pensar y reflexionar
profundamente» (para otros ejemplos de la utilización de la esca-
la en castellano véase Briñol, Horcajo, Becerra, Falces y Sierra,
2002, 2003; Briñol, Petty y Tormala, 2004). Todos los ítems estu-
vieron altamente correlacionados entre sí (α= .86), combinándose
en un único índice de NC para cada participante.
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Variables criterio

Capacidad de persuasión percibida.Siguiendo el ejemplo de
Shestowsky et al. (1998), se pidió a todos los participantes que
evaluaran a sus compañeros en una escala tipo Likert de 9 puntos,
debiendo señalar en qué medida habían resultado efectivos per-
suadiéndolos, la cantidad de argumentos generados, el esfuerzo
realizado para convencerles y su incidencia en la decisión grupal
finalmente adoptada.

Capacidad de persuasión objetiva.Con el objetivo de obtener
un índice objetivo de la influencia de cada participante sobre la de-
cisión final de su grupo, se compararon las listas completadas in-
dividualmente con la lista final del grupo. Para cada uno de los
nueve factores de éxito en los exámenes se calculó la distancia en-
tre la puntuación de la lista individual y la grupal. Se utilizaron los
valores absolutos de estas diferencias para cada uno de los nueve
factores, creándose un único índice para cada participante. Valores
altos en este índice indicaron mayor distancia entre lo que pensa-
ba el individuo inicialmente y lo que el grupo decidió finalmente.
Dicho de otro modo, se consideró que a mayor puntuación obteni-
da en este índice, menor resultó el grado de influencia o persua-
sión del sujeto analizado sobre el resto del grupo.

Número de consensos. Puesto que no todos los grupos consi-
guieron llegar a un acuerdo sobre una única lista, se utilizó el nú-
mero de factores que habían sido ordenados como un indicador del
grado de consenso alcanzado.

Simpatía. La simpatía fue evaluada utilizando una escala con
puntuaciones comprendidas entre uno (poca simpatía) y nueve
(mucha simpatía). Para cada participante se calculó un índice de
simpatía percibida que reflejó la media de las puntuaciones otor-
gadas por el resto de componentes de su grupo.

Resultados

Una vez estandarizadas todas las medidas, cada variable crite-
rio se sometió a un análisis de regresión jerárquico, con la NC (va-
riable continua) y el tamaño del grupo (variable dicotómica: cua-
tro y ocho personas) como variables predictoras. Los efectos
principales fueron interpretados en el primer paso de la regresión
y la interacción en el segundo (para una discusión detallada de es-
te procedimiento, véase Cohen y Cohen, 1983).

Variables subjetivas y objetivas de persuasión. Tal y como se
esperaba, cuanto mayor fue la NC de un participante, mayor fue el
esfuerzo realizado para convencer a sus compañeros de grupo, β=
.33; t(81)= 3.14;p<.01; y mayor fue también el número de argu-
mentos generados, β= .36; t(81)= 3.48;p<.01. Sin embargo, a pe-
sar de haber realizado un mayor esfuerzo por convencer, los parti-
cipantes con alta NC no fueron percibidos por sus compañeros
como más eficaces persuadiendo, β= .15, t(81)= 1.38, p= .17. De
hecho, la medida objetiva del impacto que cada participante tuvo
en su grupo demuestra que los participantes altos en NC no resul-
taron significativamente más influyentes que los participantes con
baja NC, β= .15, t(55)= 1.14, p= .26. 

Número de consensos. Los efectos principales de las dos varia-
bles predictoras resultaron estadísticamente significativos. Es de-
cir, el número de consensos alcanzado por el grupo disminuyó a
medida en que aumentaba la NC de los miembros, β= -.46, t(86)=
-4.80, p<.001, y el tamaño de grupo, β= -.54, t(86)= -6.80, p<.001.
Estos efectos principales fueron cualificados por una interacción
estadísticamente significativa entre ambas variables, β= -.16,

t(86)= -2.01, p= .04. La interacción sugiere que el número de con-
sensos disminuyó a medida que aumentaba la NC en mayor pro-
porción para el grupo formado por ocho personas, β= -.54, t(42)=
-4.10, p<.001, que para el grupo formado por cuatro personas, β=
-.43, t(43)= -3.10, p= .01. Es decir, el tamaño de grupo potenció
los efectos negativos de la NC sobre el número de consensos.    

Simpatía. Los resultados del análisis de regresión jerárquico
mostraron un efecto principal de la NC sobre la simpatía percibida,
β= -.22; t(81)= -2.03; p<.05, indicando que, a medida que aumen-
taron sus puntuaciones en NC, los participantes fueron percibidos
como menos simpáticos. Los resultados no mostraron un efecto
principal de la variable tamaño del grupo, β= .-03, t(81)= -.26, p=
.79. La interacción entre el tamaño del grupo y la NC resultó esta-
dísticamente significativa β= -.24, t(81)= -2.01, p<.05. Esta inte-
racción revela que en los grupos formados por cuatro personas, la
relación entre NC y simpatía no resultó estadísticamente significa-
tiva β= -.09, t(42)= -.58, p= .57; mientras que en los grupos forma-
dos por ocho personas sí resultó significativa, β= -.40, t (38)= -2.68,
p= .01; de tal forma que los participantes fueron percibidos como
menos simpáticos a medida que aumentaba su NC.

Discusión

Los resultados de la presente investigación muestran que las
personas se esfuerzan más por convencer a los demás cuanto ma-
yor es su NC. Puesto que las personas con alta NC forman sus ac-
titudes a través de un procesamiento sistemático de la informa-
ción, resulta coherente que dispongan de un considerable
repertorio conceptual para generar argumentos y para contraargu-
mentar los presentados por los demás en las interacciones sociales.
Estos resultados del estudio coinciden con los obtenidos anterior-
mente por Shestowsky et al. (1998) y los amplían a contextos de
interacción más complejos en función del número de participantes,
y también a situaciones en las que la NC se distribuye al azar en-
tre los miembros (y las posturas) interactuantes. El hecho de que
los efectos de la NC sobre la generación de argumentos se pro-
duzcan independientemente del tamaño del grupo es importante,
ya que una buena parte de la investigación sobre negociación y to-
ma de decisiones ha empleado diseños de parejas exclusivamente
(e.g., Morgan y Tindale, 2002; Bazerman y Neale, 1992).

En segundo lugar, los resultados del experimento sugieren que,
a pesar de esforzarse por convencer y generar más argumentos, las
personas con alta NC no acabaron persuadiendo a sus compañeros
en mayor medida que las personas con baja NC. Es decir, la NC
no determinó la influencia de un individuo sobre la decisión final
del grupo. Este resultado no coincide con los obtenidos anterior-
mente por Shestowsky et al. (1998), lo cual, posiblemente, se de-
ba a que en el diseño utilizado en nuestro estudio las personas con
alta NC podían defender posturas distintas en un mismo grupo. En
otras palabras, las personas con alta NC tuvieron en frente otras
personas con alta NC que defendían puntos de vista diferente en el
presente trabajo, justo al contrario que en Shestowsky et al., 1998,
donde siempre se emparejaba una persona alta y baja en NC). De
hecho, un tercer dato importante obtenido en este trabajo tiene que
ver con que los grupos cuyos miembros puntuaban alto en NC al-
canzaran un menor número de consensos que los grupos formados
por miembros con menores puntuaciones en NC, resultando, por
tanto, menos eficaces. En su conjunto, todos estos datos indican
que la NC no estuvo asociada con una mayor influencia real ni con
una mayor eficacia del grupo.
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Existirían distintas interpretaciones potenciales de estos resul-
tados. Una posible explicación podría ser que, a medida que au-
menta el tamaño del grupo, los aspectos emocionales cobran ma-
yor importancia en su influencia sobre la ejecución de la tarea.
Consistentemente con investigaciones previas que señalan que las
personas con alta NC tienden a prestar atención únicamente a la ta-
rea propuesta (e.g., Osberg, 1987), descuidando la imagen que
transmiten a los demás (e.g., Miller et al., 1991), los participantes
con alta NC podrían haber orientado su conducta al contenido de
la tarea en detrimento de la satisfacción de las motivaciones de
aceptación e inclusión de los otros miembros del grupo. Hipotéti-
camente, se podría sugerir que, al aumentar la orientación de los
miembros de un grupo hacia la tarea y disminuir su orientación ha-
cia los aspectos emocionales de la interacción, el número potencial
de conflictos de carácter socioemocional podría aumentar, lo que,
como es sabido, repercute negativamente sobre la realización de la
tarea (e.g., Janssen et al., 1999; Simón, 1997). Consistente con es-
ta interpretación, en el presente estudio se encontró una relación
negativa entre NC y simpatía percibida. Es decir, los participantes
con mayor NC fueron evaluados como menos simpáticos por sus
compañeros que aquéllos con menores puntuaciones en NC. Pa-
trones de respuesta similares se han observado en relación con
otras variables de diferencias individuales, tales como la denomi-
nada necesidad de cierre cognitivo (e.g., De Grada, Kruglanski,
Manetti y Pierro, 1999). Por supuesto, esta interpretación de los
resultados no implica que los aspectos socioemocionales sean los
únicos o los más importantes desde el punto de vista de la in-
fluencia interpersonal. Al contrario, nuestra visión es que la in-
fluencia interpersonal depende de una variedad de factores, de di-
versa naturaleza, y, por tanto, no sólo del esfuerzo por convencer
y de la cantidad de argumentos presentados (sobre todo cuando
existen posturas enfrentadas).

Otras posibles explicaciones para los resultados obtenidos ten-
drían que ver con cómo los participantes representaron mental-
mente la interacción. Por ejemplo, es posible que las teorías intui-
tivas sobre cómo se convence a la gente varíen de unas personas a
otras (véase, e.g., Briñol et al., 2004). Sería interesante, por tanto,
evaluar si altos y bajos en NC difieren en sus concepciones implí-
citas sobre los fenómenos persuasivos, en términos no sólo de as-
pectos de tarea vs. socioemocionales, sino también de coaliciones,
argumentaciones racionales vs. apelaciones emocionales, mensa-
jes de un lado vs. de dos lados, orden de las técnicas de influencia,
etcétera.

El presente trabajo tiene importantes implicaciones a distintos
niveles. Con respecto a la NC, nuestros resultados sugieren que
el hecho de pensar más sobre la mayoría de las cosas no siempre
resulta lo más útil. En el presente experimento, las personas con
mayor NC no fueron mejores ni más eficaces en su contribución
a la ejecución de la tarea que sus compañeros con menor NC. Es-
ta visión coincide con el resultado de otros trabajos que sugieren
que las personas con alta NC son menos eficaces al detectar la
mentira que aquellas con baja NC, seguramente debido a que ig-
noran los aspectos no verbales en favor del contenido del discur-
so (Forrest y Feldman, 2000). Otras líneas de investigación arro-
jan resultados conceptualmente similares demostrando que las
opiniones de las personas con alta NC son sensibles a variables
del contexto, tales como el priming (Petty, 2001), los movimien-
tos corporales (Briñol y Petty, 2003) y la velocidad con la que
vienen los pensamientos a la mente (Tormala, Petty y Briñol,
2002).

Desde el punto de vista del cambio de actitudes es importante
señalar que el presente trabajo supone una contribución relevante
y novedosa, puesto que la NC se estudia en relación con el emisor
de la influencia, en lugar de estudiarse con respecto al receptor de
la misma. Es decir, la práctica totalidad de los estudios llevados a
cabo hasta este momento sobre diferencias individuales en per-
suasión se han centrado en el estudio de las características del re-
ceptor, por ejemplo, cómo influye su NC sobre el procesamiento
de mensajes persuasivos. Aunque parezca lógico que los trabajos
sobre cambio de actitudes se centren en el estudio del «blanco»,
esta investigación supone un cambio de perspectiva al examinar el
impacto de la NC del emisor sobre la influencia interpersonal (pa-
ra una discusión detallada sobre este cambio de perspectiva del re-
ceptor al emisor véase Briñol y Petty, 2005; para otro ejemplo de
confluencia entre el estudio del cambio de actitudes y el autocon-
cepto véase Briñol et al., 2003).

Por otra parte, la presente investigación cuenta con una serie de
implicaciones prácticas de indudable interés. Por ejemplo, desde
el punto de vista de la utilización de dinámicas de grupo como he-
rramientas de selección de personal, los resultados del trabajo su-
gieren la posibilidad de considerar la NC como un predictor del
comportamiento orientado a los aspectos de tarea o socioemocio-
nal de los candidatos. Otra posible lectura de los resultados del tra-
bajo tendría que ver con la identificación de necesidades de for-
mación. El hecho de que los participantes con alta NC no
resultaran más efectivos que sus compañeros con baja NC indica
que posiblemente se plantearon la interacción en el grupo desde el
punto de vista exclusivo del contenido de la tarea. Como se seña-
ló anteriormente, esto coincidiría con la tendencia de las personas
con altas puntuaciones en NC a prestar atención únicamente al de-
sarrollo de la tarea cognitiva (Osberg, 1987). Por tanto, una ade-
cuada formación sobre las necesidades de las personas, la influen-
cia interpersonal y la toma de decisiones en grupo podría ayudar a
compensar esta orientación parcial. Dado que las personas con al-
ta NC suelen tener en cuenta la nueva información (Venkatraman
et al., 1990) y están abiertos a nuevas ideas y acciones (Berzonsky
y Sullivan, 1992), este tipo de entrenamiento podría resultar ex-
tremadamente beneficioso para su futuro comportamiento en gru-
po. En otras palabras, para que las personas con alta NC acaben
siendo efectivas en este tipo de toma de decisiones sería conve-
niente que se plantearan la tarea como una búsqueda de consensos
orientada a la integración de todos los puntos de vista en lugar de
como una competición para imponer las propias opiniones posi-
blemente a costa de las necesidades de los demás.

No obstante, estas sugerencias han de ser tenidas en cuenta con
relativa precaución, ya que el presente trabajo también cuenta con
una serie de limitaciones. En primer lugar, la investigación y los
resultados que aquí se presentan, deliberadamente, han obviado la
perspectiva grupal de los procesos de influencia, quedándose, co-
mo ya se ha dicho, en un marco interpersonal; esta limitación será
subsanada en las investigaciones actualmente en curso, donde he-
mos comenzado a explorar, de forma sistemática, la incidencia de
la NC en los procesos grupales de influencia (mayoritaria y mino-
ritaria), toma de decisiones y productividad grupal. En este senti-
do, resultará de interés la evaluación no sólo de los cambios de ac-
titud manifiestos, sino también del posible cambio indirecto, por
ejemplo, en otros objetos de actitud relacionados (e.g., Álvaro y
Crano, 1997; Briñol et al., 2003; Pérez y Mugny, 1987). Por otra
parte, en el presente trabajo se ha hecho un uso del término in-
fluencia como sinónimo de cambio de actitud, dejándose relativa-
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mente al margen otras formas de influencia interpersonal centra-
das en cambios conductuales, como podría ser el caso del para-
digma de obediencia a la autoridad.

Otras limitaciones del trabajo a considerar serían, en primer lu-
gar, que, dado el tipo de tarea utilizado en nuestro estudio (orde-
nar una lista), todas las soluciones resultan igual de buenas. Es de-
cir, la eficacia del grupo se midió a través de la cantidad de
consensos alcanzados independientemente de la calidadde dichas
soluciones. Futuros trabajos deberán examinar, por ejemplo, si las
personas con alta NC alcanzan un menor número de consensos,
pero de mayor calidad. Por otro lado, la futura investigación tam-
bién se podría beneficiar del estudio de la NC sobre otras tareas de
grupo que puedan ser divididas en partes, así como de la relación
entre NC y liderazgo. Dichos trabajos, sin duda, deberían registrar
(e.g., en vídeo) el desarrollo de la toma de decisiones en grupo pa-
ra poder evaluar la adecuación de los comportamientos en función
de la secuencia temporal en la que se producen. Por ejemplo, ar-
gumentar el propio punto de vista, contraargumentar el contrario y
explorar las bases de la diversidad de opiniones (comportamientos
típicos de las personas con alta NC) podrían considerarse estrate-
gias efectivas al principio de la toma de decisiones, resultando
menos efectivas al final de las mismas. Una última limitación ten-
dría que ver con el género de la muestra, que, al igual que la edad,
no fue registrado en el estudio. Aunque la investigación previa no
ha encontrado una asociación significativa entre NC y género (Ca-
cioppo et al., 1996), los efectos obtenidos en el presente estudio
podrían explicarse de manera distinta en el caso de que hubiera ha-
bido una mayor proporción de mujeres con bajas puntuaciones en
NC, ya que éstas, en sus interacciones, con frecuencia se orientan

a la búsqueda del consenso y prestan mayor atención a los aspec-
tos socioemocionales que los hombres.

No solamente la secuencia temporal, sino también el contexto,
la relevancia personal y las diferencias culturales han de ser con-
siderados en futuros desarrollos de esta línea de investigación. Por
ejemplo, el grado de implicación personal con la tarea y las con-
secuencias que se deriven de las decisiones tomadas por el grupo
podrían actuar como moderadores potenciales de los efectos ob-
servados. De la misma forma, el comportamiento orientado exclu-
sivamente al contenido de una tarea de grupo puede resultar rela-
tivamente más apropiado en el contexto de una organización
formal anglosajona que en una situación menos formalizada o en
una cultura más colectivista. 

En resumen, el presente trabajo pone de manifiesto la importan-
cia de considerar las diferencias individuales tanto del receptor como
del emisor de la influencia interpersonal en contextos complejos don-
de existen diversidad de puntos de vista, a menudo contradictorios
entre sí. Además, el presente trabajo generaliza a escenarios de inte-
racción más naturales los resultados obtenidos anteriormente para in-
teracciones entre dos personas (Shestowsky et al., 1998), abriendo un
número interesante de posibilidades para la futura investigación.
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