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IntRodUCCIÓn
La primera definición de grupos estratégico que hemos sido 

capaces de encontrar en la literatura se remonta al año 1972, 
cuando Hunt introdujo este concepto para hacer referencia a con-
juntos de empresas que, dentro de una misma industria, desarro-
llaban conductas similares a lo largo de una serie de dimensiones 
estratégicas clave. Desde entonces esta línea de investigación ha 
mostrado, junto a un gran dinamismo, una creciente diversidad 
tanto en lo relativo a las cuestiones de investigación consideradas, 
como a las perspectivas de análisis empleadas (Revuelto 2008).

Paralelamente a la actividad investigadora, el análisis de gru-
pos estratégicos se ha ido popularizando como técnica de análisis 
y reflexión estratégica, y han proliferado los trabajos de consulto-

ría basados en este tipo de análisis sectoriales. Ello ha sido alen-
tado, en gran medida, por el optimismo de numerosos autores 
quienes le han atribuido una amplia variedad de utilidades, como 
por ejemplo: 

• Simplificar la heterogeneidad de una industria, ya que per-
mite conseguir, con relativa facilidad, una idea global del sector 
(Carroll et al. 1992) y conserva las características diferenciales bá-
sicas de los diferentes comportamientos competitivos (Hatten y 
Hatten, 1987).

• Facilitar el estudio de la rivalidad, ya que permite a los direc-
tivos centrar su atención de forma preferente en los movimientos 
estratégicos de sus competidores más cercanos (Cool y Schendel, 
1987).
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• Facilitar el análisis de las fortalezas y debilidades de las em-
presas de cada grupo estratégico (Aaker, 1988), así como de las 
amenazas y oportunidades del entorno que pueden influir en ellas 
(Harrigan, 1985). Ello permite prever con qué intensidad podrían 
verse afectadas por cambios importantes en el entorno las empre-
sas de los diferentes grupos.

• Simplificar la evaluación del atractivo de cada estrategia 
(Harrigan, 1985; Hatten y Hatten, 1987) y permite analizar qué 
nichos de mercado podrían resultar más atractivos y accesibles da-
das las fortalezas, debilidades y objetivos de la empresa.

• Ofrecer una explicación de las diferencias de resultados exis-
tentes entre las empresas integradas en una misma industria (Cool 
y Schendel, 1988; Porter, 1979), así como de las diferencias en el 
comportamiento competitivo de las mismas (Peteraf y Shanley, 
1997).

• Simplificar el análisis de la evolución del sector y de sus gru-
pos estratégicos por medio de estudios longitudinales (Harrigan, 
1985; Hatten y Hatten, 1987; McGee y Thomas, 1987).

De resultar ciertas todas las utilidades citadas, el potencial de 
esta herramienta sería enorme y su aplicación al análisis y la toma 
de decisiones estratégicas, extremadamente útil. Sin embargo no 
han faltado voces críticas destacadas (Barney y Hoskisson, 1990; 
Hatten y Hatten, 1987; Thomas y Venkatraman, 1988) que han 
cuestionado la utilidad y la propia existencia de los grupos estraté-
gicos. En estas críticas se pone el acento en la inexistencia de una 
teoría consistente y suficientemente explicativa del fenómeno, que 
dote al grupo estratégico de una entidad que vaya más allá de 
su función instrumental de herramienta de apoyo para el análisis 
estratégico-competitivo (McGee et al., 1995; Peteraf y Shanley, 
1997). 

El presente trabajo pretende hacer una valoración realista de 
lo que puede aportar el análisis de grupos estratégicos, tanto a in-
vestigadores como a directivos. Para ello consideramos necesario, 
en primer lugar, analizar brevemente las principales concepciones 
alternativas de grupo estratégico. A continuación nos centraremos 
en el análisis de la relación entre los grupos estratégicos y los re-
sultados. Luego llevaremos a cabo un análisis crítico de la utilidad 
de las distintas concepciones de grupo introducidas, y se finalizará 
con un comentario de las conclusiones alcanzadas.

aLtERnatIVas tEÓRICas En EL 
dEsaRRoLLo dEL ConCEPto dE
GRUPo EstRatÉGICo

Si bien la teoría de grupos estratégicos se desarrolló inicial-
mente en el marco de la economía industrial (Caves y Porter, 
1977; Newman, 1978; Porter, 1979), en su desarrollo posterior 
han tenido un papel sumamente importante tres enfoques funda-
mentales: el posicionamiento estratégico (Cool y Schendel, 1987; 
Fiegenbaum et al., 1987; McGee et al., 1995), la teoría de recur-

sos y capacidades (Cool y Dierickx, 1993; Mehra, 1994; Nohria 
y García-Pont, 1991) y la psicología cognitiva (Peteraf y Shanley, 
1997; Porac y Thomas, 1990; Reger y Huff, 1993). Otras contri-
buciones han venido de la mano de la teoría de juegos (Kumar, 
1987; Kumar et al., 1990), la teoría institucional (Greeve, 1998; 
Tywoniak et al., 2007), el enfoque ecológico y la teoría evolutiva 
(Boecker, 1991; Fiegenbaum et al., 2001), así como la teoría de 
sistemas (Short et al., 2007). 

Todas esas aportaciones han enriquecido la teoría de grupos 
estratégicos ya que ofrece, en muchos casos, explicaciones parcia-
les y no competitivas de este fenómeno, a pesar de sus diferencias. 
Cabe destacar, no obstante, que si bien han existido intentos loa-
bles de integrar aportaciones de los diferentes enfoques (Bogner 
y Thomas, 1993; García-Pont y Nohria, 2002; Greeve, 1998; 
McNamara et al., 2003; Nath y Gruca, 1997; Thomas y Carroll, 
1994), todavía no se ha avanzado suficientemente en este proceso 
de integración de perspectivas en un cuerpo coherente de conoci-
mientos (Revuelto, 2008). 

De las tres perspectivas teóricas principales, han emergido tres 
concepciones alternativas de grupo estratégico, denominadas:

• El enfoque del posicionamiento. Es el más comúnmente 
aceptado. Se centra en la competencia basada en los outputs, en 
el posicionamiento producto-mercado y define los grupos estra-
tégicos en función de su ámbito de actuación y de los flujos de 
compromisos de gasto con los cuales las empresas tratan de al-
canzar y sostener dicho posicionamiento (Cool y Schendel, 1987; 
Fiegenbaum et al., 1987). Definidos de este modo, los grupos 
estratégicos constituyen mapas de conducta que pueden sufrir 
cambios con relativa rapidez en la medida en que los patrones de 
asignación de recursos de las empresas pueden ser modificados a 
corto plazo.

• El enfoque de recursos y capacidades, adopta una pers-
pectiva de competencia por los inputs y define los grupos como 
conjuntos de empresas que compiten en una industria que poseen 
configuraciones similares de recursos y capacidades (Mehra, 1996; 
Mehra y Floyd, 1998; Noria y García-Pont, 1991). Estos grupos 
pueden concebirse como elementos de la estructura de la industria 
por su mayor estabilidad, pues la modificación del stock de recur-
sos y capacidades requerirá un patrón coherente y consistente de 
asignación de recursos que resulta más difícil de construir, identi-
ficar e imitar, al menos a corto plazo (Dierickx y Cool, 1989). Este 
planteamiento no niega la idiosincrasia de las diferentes empresas, 
sino que simplemente afirma que existen, en el marco de una in-
dustria, patrones más o menos comunes de acumulación de recur-
sos y capacidades, que suscitan la existencia de grupos de empresas 
diferentes, pero similares (Tallman y Atchinson, 1996).

• El enfoque de la psicología cognitiva. Se centra en las per-
cepciones de los competidores. Este enfoque define los grupos 
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como un conjunto de empresas que se perciben similares desde el 
punto de vista de la estrategia (Bogner y Thomas, 1993; Porac et 
al., 1989; Reger y Huff, 1993). Los mapas cognitivos no sólo pue-
den producir agrupamientos diferentes a los obtenidos mediante 
la perspectiva de un enfoque objetivo, sino también diferentes 
entre sí. Reger y Huff (1993) argumentan que estas divergencias 
se deben, en gran medida, a que la pertenencia al grupo es cues-
tión de grado y, si bien la esencia del grupo estará constituida por 
las empresas centrales sobre las que es más plausible el consenso, 
existen otras empresas secundarias, en tránsito, inadaptadas, idio-
sincrásicas o solitarias (McNamara et al., 2003) sobre las que el 
consenso resulta más difícil1.

Introducidas estas tres concepciones de grupo estratégico, 
¿qué probabilidad existe de que las estructuras de grupo que ema-
nan de las mismas converjan en el ámbito de un sector industrial? 

Si nos atenemos a los resultados obtenidos en los trabajos que han 
analizado la validez convergente del concepto de grupo estratégi-
co2, dicha convergencia entre estas diferentes definiciones no es 
frecuente y parece depender, en gran medida, de las características 
del sector analizado, entre las cuales se destacan: a) el grado de 
dinamismo e incertidumbre; b) las posibilidades de interacción y 
observación de las conductas de los competidores3; c) la variedad 
estratégica y el grado de dificultad para imitar o replicar los recur-
sos y capacidades que constituyen la base de la competitividad de 
las empresas y; d) las diferencias en el origen, formación, historia 
personal, experiencias, intereses, valores y estilos cognitivos de los 
gerentes. 

Cabe, pues, concluir que existen diferentes concepciones del 
grupo estratégico que sólo tenderán a coincidir temporalmente 
y en situaciones muy concretas. Ello nos obliga a analizar y 
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1 No obstante, la convergencia en la percepción del sector se ve facilitada por factores como la estabilidad del sector, la interacción entre un número relativamente reducido de empresas, un ámbito geográfico 
competitivo reducido y la similitud en el origen, formación y experiencia de los gerentes, entre otros.

2 Para obtener más información consulte Revuelto y Saorín (2007).

3 Ello está muy relacionado con el número de competidores, su dispersión geográfica, la importancia de las redes de cooperación intraindustriales, la importancia de ferias y asociaciones empresariales, la 
existencia de flujos de directivos dentro de la industria, el nivel de información pública sobre el sector, etc.

La definición original de grupos estratégicos hace referencia a conjuntos 
de empresas que, dentro de una misma industria, desarrollan conductas 

similares a lo largo de una serie de dimensiones estratégicas clave
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cuestionar estas diferentes alternativas en cuanto a su utilidad 
práctica para el análisis y la toma de decisiones estratégicas. 

Esta utilidad variará de una concepción a otra y tendrá, en todo 
caso, un ámbito más restringido que el que se nos proponía ini-
cialmente. En todo caso, para valorar adecuadamente estas cues-
tiones, resulta imprescindible analizar la relación entre los grupos 
estratégicos y los resultados, pues constituye un eje fundamental 
de esta línea de investigación.

La RELaCIÓn EntRE GRUPos
EstRatÉGICos Y REsULtados

A lo largo de más de tres décadas de investigación, las cues-
tiones abordadas por la teoría de grupos estratégicos han ido di-
versificándose considerablemente (Revuelto, 2003). No obstante, 
si una cuestión destaca por su relevancia, es la que trata de re-
lacionar la pertenencia al grupo con los resultados4, pues si los 
grupos estratégicos mostrasen variaciones significativas en su nivel 
de resultados, ello validaría la teoría de que estas variaciones pue-
den atribuirse a la estrategia (Thomas y Venkatraman, 1988), al 
tiempo que permitiría a los profesionales basarse en este tipo de 
estudios para identificar estrategias de éxito. Por el contrario, si 
las diferencias en resultados entre grupos no fueran significativas, 
ello podría implicar: a) el rechazo de la hipótesis de la relación 
entre estrategia y resultados; b) la posibilidad de que diferentes 
estrategias proporcionasen los mismos resultados; o c) que se debe 
buscar, en las características específicas de las empresas, la explica-
ción a las diferencias en resultados.

La evidencia empírica del vínculo grupo estratégico-resulta-
dos puede considerarse escasa y conflictiva (Barney y Hoskisson, 
1990; Cool y Schendel 1987; Fiegenbaum y Thomas, 1990; Lewis 
y Thomas, 1994; Revuelto y Saorín, 2009). Desde los trabajos 
pioneros hasta la investigación reciente, más rigurosa en la iden-
tificación de los grupos estratégicos y en la aplicación de técnicas 
estadísticas, los resultados han sido contradictorios. En general, 
las diferencias en resultados detectadas han mostrado ser menos 
importantes de lo esperado y poco estables en el tiempo. Por tan-
to, es justo decir que la pertenencia a un grupo ha resultado un 
pobre pronosticador de los resultados de la empresa.

En algunos casos, las diferencias en resultados entre empresas 
del mismo grupo han sido, incluso, más importantes que entre 
grupos diferentes. Estas diferencias se han tratado de fundamen-
tar en la existencia de distintas habilidades de implantación de la 
estrategia (Caves y Porter, 1977; Porter, 1979); en la existencia 
de diferencias en la dotación de recursos y capacidades dentro de 
los grupos (Cool y Schendel, 1988; Lawless et al., 1989), o en la 

existencia de situaciones en las cuales algunas empresas consiguen 
beneficiarse de un equilibrio entre la diferenciación y la legitimi-
dad (Porac et al., 1989; Deephouse; 1999).

Podemos encontrar una explicación a los resultados anterior-
mente comentados en el trabajo de Mehra (1994, p. 432), quien 
señala que una de las razones por las cuales la investigación previa 
ha sido incapaz de establecer claros vínculos entre la pertenencia 
al grupo estratégico y las diferencias en performance, derivan del 
hecho de que “los estudios empíricos han identificado los grupos 
estratégicos utilizando estrategias producto-mercado, sin estudiar 
cuidadosamente las diferencias subyacentes consecuencia de los 
diferentes conjuntos de recursos empleados para sostener dichas 
estrategias”.

Anteriormente, Dierickx y Cool (1989) señalaron que definir 
los grupos estratégicos por medio, fundamentalmente, de desem-
bolsos estratégicos corrientes (flujos), había sido el motivo por 
el que se habían obtenido resultados contradictorios al tratar de 
establecer una relación entre pertenencia al grupo y nivel de resul-
tados. Para los autores, el posicionamiento competitivo y, de ahí, 
el potencial de rentabilidad de una empresa, está determinado por 
los stocks de recursos y capacidades, que derivan de la elección de 
un patrón temporal coherente y consistente de compromisos de 
recursos5.

REVIsIÓn dE La UtILIdad dE Las 
ConCEPCIonEs aLtERnatIVas dE
GRUPo EstRatÉGICo

Una de las cuestiones fundamentales que se plantea, a partir 
de lo comentado en el apartado anterior, es si el éxito empresarial 
es consecuencia de la estructura de la competencia y del posicio-
namiento en el mercado, o de la posesión de una serie de capa-
cidades internas de la empresa. Coincidimos con Cuervo (1999) 
en señalar que tanto la posición competitiva como los recursos y 
capacidades de la empresa juegan un papel relevante en la conse-
cución de resultados superiores. La dificultad a la hora de obtener 
resultados concluyentes en las investigaciones empíricas puede 
ser debida a la existencia de interacciones recíprocas entre entor-
no, estructura de mercado, estrategia, capacidades y resultados 
(Schendel, 1997; Herderson y Mitchell, 1997). El carácter está-
tico de la mayoría de las investigaciones realizadas, enmascara y 
dificulta la interpretación de los efectos de unos y otros elementos. 
Como señala Cuervo (1999, p. 46-47) “en un punto de tiempo, la 
empresa puede derivar ventajas por tener una posición competiti-
va ventajosa o unos recursos estratégicos. Sin embargo, si se toma 
un análisis dinámico, la posición está sostenida por los recursos, y 
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5 Los desembolsos corrientes entran en la ecuación de la rentabilidad (variable de resultados más utilizada), por la vía de los gastos (i.e. gastos en publicidad, I+D), por lo que su efecto directo sobre 
la misma es negativo. Estos gastos sólo tienen efectos positivos de manera indirecta sobre la rentabilidad futura, vía el stock de recursos y capacidades (i.e. reputación, capacidad de innovación) a 
cuya construcción contribuyen.

4 Utilizaremos en el presente trabajo el término resultados en un sentido amplio como sinónimo de performance.
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los recursos se desarrollan por la posición”. 
Por ello, al estudiar la relación entre el grupo estratégico y los 

resultados, el enfoque estratégico del posicionamiento y el enfo-
que de recursos y capacidades, no deben verse como sustitutivos 
o antagónicos, sino como complementarios. La consideración si-
multánea del posicionamiento en los productos-mercados y en el 
mercado de factores, puede constituir un elemento fundamental 
para mejorar el valor explicativo de los grupos estratégicos. La 
consideración de sólo una de las dos caras de una misma moneda, 
podría explicar, en gran parte, los resultados empíricos obtenidos 
pues, únicamente en el caso de que existiese una convergencia en-
tre ambas estructuras de grupo, podrían identificarse diferencias 
claras entre los grupos.

Si nos basamos en la argumentación de Dierickx y Cool 
(1989), en el caso de no coincidir ambas definiciones de grupo, 
parece razonable suponer que el poder explicativo de los grupos 
estratégicos basados en las similitudes en las dotaciones de recur-

sos y capacidades, mostrarán un mayor poder explicativo que los 
grupos estratégicos basados en la similitud en cuanto a su ámbito 
de actuación y compromisos de recursos. A este respecto, los re-
sultados obtenidos por Mehra (1996), en el sector bancario en 
Estados Unidos, apoyan este argumento.

En lo que respecta a la utilidad de considerar las estructuras 
de grupo, identificadas a partir de las percepciones de la gerencia 
de las empresas del sector, debemos comentar dos cuestiones. En 
primer lugar, el mayor o menor grado de convergencia entre los 
mapas mentales de los directivos hará más o menos plausible el 
papel del grupo cognitivo o percibido como punto de referen-
cia estratégico (Fiegenbaum y Thomas, 1995; Fiegenbaum et al., 
1996), pues es fundamental para que pueda desarrollarse una 
fuerte identidad de grupo, elemento considerado imprescindible 
para que la pertenencia al grupo pueda influir en la conducta (Pe-
teraf y Shanley, 1997; Dranove et al., 1998). Esto último vendría 
a otorgar al grupo estratégico una entidad propia y distinta a 
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Al estudiar la relación entre el grupo estratégico y los resultados,
el enfoque estratégico del posicionamiento y el enfoque de
recursos y capacidades, no deben verse como sustitutivos o

antagónicos, sino como complementarios
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la suma de sus partes.
En segundo lugar, conviene conside-

rar a los grupos estratégicos objetivos y a 
los cognitivos como conceptos distintos 
y complementarios, susceptibles ambos 
a constituir herramientas útiles para el 
análisis de los procesos estratégicos. A 
este respecto, Bogner y Thomas (1993) 
proponen un modelo integrador que uti-
liza ambos conceptos como herramientas 
para crear un nuevo marco de investiga-
ción para la estrategia (ver figura 1). Estos 
autores señalan que si estuviéramos inte-
resados en identificar las diferentes alter-
nativas estratégicas, situando a todos los 
posibles competidores en el espacio estra-
tégico, y en valorar los efectos que pudiera 
tener en la competencia cualquier evento 

significativo, entonces los grupos objeti-
vos serían de mayor ayuda, porque el im-
pacto se sentiría primero en las variables 
utilizadas para su identificación y en los 
resultados económicos obtenidos. Si, por 
el contrario, estuviéramos interesados en 
prever la forma en que reaccionarían las 
empresas competidoras ante dicho even-
to, alterando sus patrones de asignación 
de recursos, los grupos cognitivos serían 
de mayor utilidad, pues las decisiones de 
la gerencia dependerán de las percepcio-
nes que ésta tiene de la competencia.

ConCLUsIonEs
De lo expuesto hasta el momento, 

cabe concluir que sólo en condiciones 
muy especiales podemos esperar que los 

grupos estratégicos adquieran una en-
tidad propia y distinta a la suma de las 
empresas que los forman. Para ello, será 
condición necesaria la existencia de un 
amplio rango de similitudes estratégicas 
entre las empresas integrantes. Además 
de ello, el grupo debería ser percibido con 
claridad por parte de los decisores clave 
de las empresas que, ante la evidencia 
de la rivalidad existente, deberían tomar 
al grupo como principal punto de refe-
rencia estratégico y adoptar patrones de 
comportamiento competitivo/cooperati-
vo convergentes. En este caso, la perte-
nencia al grupo estaría condicionando la 
conducta y, de ahí, los resultados. Como 
señalan Dranove et al. (1998), sólo si exis-
tiesen verdaderos efectos al nivel de grupo 
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Fuente: Bogner y Thomas (1993, p. 62)

Figura 1: Modelo de relaciones entre grupos objetivos y cognitivos

TIEMPO

PTEE1

SHOCK

PTEE2

SHOCK

PTEE3

DAR1PFEGC1

CRCTDAROFs

GO2

GR
GC2 PFE DAR2

CRCTDAROFs

GO3

GR
GC3 PFE DAR3

GC: Grupo Cognitivo

GO: Grupo Objetivo

GR: Grupo de Referencia

PFE: Proceso de Formación Estratégica

DAR: Decisiones de Asignación de Recursos

DAROFs: Decisiones de Asignación de Recursos de Otras 
Empresas

PTEE: Periodos de Tiempo de Estabilidad Estratégica

CT: Cambio Tecnológico

CR: Cambio Legislativo, Político o de Regulación



 Vol.3, Ed.3, 2009   TEC Empresarial    ��

Solamente en condiciones muy especiales podemos esperar que los 
grupos estratégicos adquieran una entidad propia y distinta a la suma 
de las empresas que los forman.

competitividad competitividad

sobre los resultados, 
una vez controladas 
las características de 
las empresas y de la 
industria, los grupos 
estratégicos dejarían 
de ser un “artefacto 
estadístico”. 

No obstante, in-
cluso Hatten y Hat-
ten (1987, p. 329), 
después de señalar 
que “un grupo es-
tratégico no es una 
fuerza competitiva 
antropológica unifi-
cada de varias empre-
sas”, sino meramente 
una “comodidad 
analítica”, recono-
cen que los grupos 
estratégicos pueden 
constituir una he-
rramienta potencial-
mente poderosa de 
análisis estratégico, 
útil para caracterizar 
a las empresas, valo-
rar la eficacia de las 
actividades estratégi-
cas de múltiples em-
presas competidoras 
(más allá de lo que 
permite el análisis 
de una empresa individual), resumir in-
formación y poner de relieve dimensiones 
clave. Sugieren que el análisis de grupos 
estratégicos puede ayudar a los investi-
gadores a clasificar a las empresas según 
criterios razonables y a aislar, de forma 

empírica, atributos idiosincrásicos que 

las empresas de una industria tienen en 

común y que, por ello, no pueden ser 

fuente de ventaja competitiva. Añaden, 

como valor del análisis de grupos, “que 

puede ser utilizado para alertarnos de la 

identidad de las empresas 
que podemos emular fá-
cilmente, así como atraer 
nuestra atención sobre 
aquellas que son diferen-
tes y cuyo éxito puede 
amenazar nuestra propia 
existencia” (p. 334).

En todo caso, resul-
tan necesarios una mayor 
prudencia y un mayor 
rigor tanto a la hora de 
realizar este tipo de estu-
dios, como a la hora de 
interpretar sus resultados. 
Del mismo modo que 
Bogner y Thomas (1993) 
señalaban que los gru-
pos estratégicos objetivos 
y cognitivos deberían ser 
considerados de manera 
conjunta, nosotros seña-
lamos que las diferentes 
nociones de grupo, an-
teriormente definidas, 
deberían ser consideradas 
de manera simultánea 
si se pretende descifrar 
cuáles son las claves que 
explican las diferencias 
en las conductas y los re-
sultados de las diferentes 
empresas del sector ana-
lizado. 
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aBstraCt:

The evaluation of the contribution of strategic group 

analysis as a strategic evaluation tool, and as a valid ‘con-

struct’ to explain differences in a company’s behavior and 

outcomes is shown in this work. These evaluations initially 

lead to study the main strategic group conceptual alterna-

tives. Secondly, we evaluated their explanatory capabili-

ties when faced with different outcomes, by presenting an 

explanation of observed inconsistencies based on the Re-

source-Capability Model. This allowed us to build a pan-

oramic view of several different group applications arising 

from the different traditional theories that have approached 

this subject.

resumen:

En el presente trabajo, tratamos de llevar a cabo una 

valoración de lo que realmente puede aportar el análisis de 

grupos estratégicos, no sólo como herramienta de reflexión 

estratégica, sino como un constructo válido para explicar las 

diferencias en la conducta y resultados de las empresas. Ello 

nos ha llevado, en primer lugar, a analizar las principales 

concepciones alternativas de grupo estratégico y, en segundo 

lugar, a valorar su capacidad explicativa de las diferencias en 

resultados, lo cual ofrece una explicación a las inconsisten-

cias observadas en los resultados de la investigación basada 

en la teoría de recursos y capacidades. Ello nos ha permitido 

establecer una panorámica de las posibles aplicaciones de 

las distintas concepciones de grupo emanadas de las diferen-

tes tradiciones teóricas que han abordado su estudio.

Keywords: Cognitive groups, positioning, strategy, outcomes, 
predictive validity
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