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"
EL CALOR

DEL ROSTRO
LO DICE TODO

IRA
FELICIDAD Reduce los valores
Toda la cara

térmicos de la frente, la
aparece caliente. nariz y la boca.

COLORES DE GUERRA
Las imagenes térmicas reco-
nocen en un primer vistazo mu-
cho mas que el ojo humano.
Las distintas emociones au-
mentan la temperatura corporal
del rostro en diferentes zonas.

RISA Aumenta la i 5 e MIEDO, INSEGURIDAD
temperatura en la zona {18 f ! n Enfrian la parte inferior
de la boca y el cuello. H= g | . = . del rostro.
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50 Conocer Psicologia

o sabemos con exactitud cémo
nuestro cerebro consigue conocer a las personas a par-
tir de un gesto, su forma de caminar, su olor o su voz.
Sin embargo, las 1ltimas investigaciones realizadas en
los campos de la Psicologia y la Neurologia han des-

' relacionar con lo que se conoce como ‘efecto de pri-

velado algunos interrogantes fascinantes sobre este |
' Estas categorias o estructuras mentales suelen eslar es-

mecanismo: entre 150 milésimas de segundo y 90 se-
gundos tarda el ser humano en emitir un veredicto
sobre una persona. Edad, sexo y atractivo fisico son los
primeros criterios a través de los cuales tamizamos la
personalidad de nuestro interlocutor v decidimos si al-
guien nos cae bien o mal.

Los orfgenes de la primera impresién se remontan al
comienzo de la evolucion del hombre. Distinguir entre el
amigo y enemigo era un factor determinante en la lucha
por la supervivencia y la eleccion de pareja. «Las pri-
meras impresiones fueron fundamentales para la especie
humana», sefiala Pablo Brifiol, doctor en Psicologia So-
cial y profesor de la Universidad Auténoma de Madrid.
«Por razones evolutivas v de conservacion, nuestros

antepasados necesitaban reconocer en unos instantes

las intenciones del individuo que se encontraban de
frente, qué tipo de persona era y qué tipo de intenciones
tenia. Se jugaban la vida en ello y, de no acertar, corrfan
riesgos de todo tipo, asf los primeros humanos desarro-
Haron mecanismos simples que, con muy poca infor-
macion, les permitieron tomar decisiones rdpidas.»

El cerebro necesita demasiado tiempo para formarse
una impresion general, por lo que presta atencién a

otros estimulos. «Las primeras impresiones se pueden |

macia’, segiin el cual cuando una misma informacién
aparece al principio tiene mds peso que si aparece du-
rante el proceso de una interaccién —explica Brifiol-. Es-
to es asf porque la primera informacién que recibimos de
nuestro interlocutor activa unas categorfas mentales y no
otras. Procesar una informacién consiste en relacionar
el estimulo que hay fuera, compararlo e interpretarlo en
funcién de esas categorias o esquemas que han sido
activados previamente. Nuestros recursos son muy fle-
xibles, pero limitados. Y ello nos hace imprescindible el
tener que recurrir a estas categorias mentales.»

tereotipadas. Nuestro cerebro no estd capacitado para la
especificidad y organizamos en estereotipos a las per-
sonas, a las que asignamos etiquetas que resumen ca-
racteristicas personales: ganadores-perdedores; com-

| petentes-incompetentes... El cerebro elabora estas ca-

tegorias estereotipadas a partir de un mimero reducido
de estimulos. Tenemos la rubia tonta, el funcionario se-
vero, el artista excéntrico... «Cuando vemos una persona,
en seguida se activan una serie de categorias de repre-
sentacién mental, por ejemplo, en funcién de su apa-
riencia fisica. Si una persona lleva la cabeza rapada y una
cruz gamada en su chaqueta, probablemente se active en
nosotros la categoria de skinhead, en la que albergamos
muchas otras informaciones, més alld de la que estamos
viendo. Lo mismo ocurre cuando, simplemente, en
funcion del color de la piel aclivamos categorfas como
inmigrante, moro, gitano, etcétera...», afirma Brifiol.

Los neurdlogos han elaborado una red de estimulos y
modelos de reaccién que originan las primeras impre-
siones. Asi, los primeros 90 segundos son confrontacién
e intercambio de impresiones entre interlocutores: si no-
tamos que no le caemos bien a nuestro interlocutor, es ’
mas dificil que é] nos resulte simpético a nosotros.

HOLA, BUENAS, VENIA POR LO DEL ANUNCIO..
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A LAUDE

EN PSICOLOC
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Nuestro cerebro procesa a toda velocidad
hdobquevemoﬁnosuohmosgndul
sus clen mll rrlillones de células norviosas.

Reconocimiento de voz

Es sobre todo en el hemisferio derecho del
mismo donde se analizan los innumerables
estimulos relacionados con e! fnnémono de

Conciencia y entendimiento

Se encuentra en el area de Broca
del hemisferio izquierdo; en el del
hemisferio derecho analizamos el
contenido emocional del habla.

Movimientos
Controlar los movimientos espaciales y
donde se encuentran los objetos es

tarea del l6bulo panetal.

Percepcion del propio cuerpo
Se registra en la corteza cerebral

sensible a los estimulos
somaticos, una parte _
del l6bulo parietal.

Todas las impresiones sensoriales se
concentran en el lébulo frontal. Estas, con
ayuda del hipocampo, se contrastan con lo
vivido (nuestras experiencias previas).

Diccionario de idiomas

la primera impresién. Muchas regiones cere-
n parte en este elaborado proce-

El bulbo olfatorio conduce los estimulos
olfatives hacia el hipotalamo y la amigdala.

facial
Esta zona esta
especializada en percibir
solo los rostros.

Oido

Aqui analizamos los
sonidos, los tanos y
las voces.

Comprension de las
palabras y las frases
Es una tarea del lobulo
temporal. Aqui se
procesa también el
reconocimiento de
rostros y objetos.

Estimulos épticos

Se encuentra, junto con el
significado de las palabras,
en el centro de Wernicke.

ENCUENTRO EN LAS CINCO FASES

Son procesados, en una primera
fase, en el lobulo occipital y luego
enviados a otras regiones cerebrales.

INFOGRAFA: JOSE | ORENI0. FOVOGRAF: FOT0S70EX

14 da santlambes £ Cae




Tirada: 1.416.084 | Seccién: -

OCS Difusion: 1.177.627 | Espacio (Cm_2): 564

mEdl@ EL SEMnNnL (0.J.D) Ocupacion (%): 91%

) _ Audiencia: 4.121.694 | Valor (Ptas.): 3.657.457
dossier@ocsmedia.com

Tfno: 91 579 08 00 Nacional Dominical (E.G.M) Valor (Euros): 21.981,76
Semanal 14/09/2003 Pagina: 52 | Imagen: Si

52 Conocer Psicologfa

Cuando conocemos a alguien, nuestro cerebro ponea |
trabajar a unos 100.000 millones de células nerviosas que
analizan las innumerables sefales que emite. En una si-
tuacion real, en el momento de conocer a una persona, el
cerebro escudrifia los gestos de la cara v el cuerpo, la voz
o el olor para llegar a una conclusion sobre la persona-
lidad de nuestro interlocutor. Sin embargo, en el primer
contacto importa menos lo que ambos se dicen que la for-
ma, el como se dice. Las posibilidades de éxito dependen
en un 90 por ciento de nuestra actuacién, mientras que |
los conocimientos, la sabiduria y las habilidades sélo |
constituyen el diez por ciento restantes. El conjunto final |
de la impresién es el compendio de tres factores bésicos:
qué aspecto tiene la persona, como habla y qué dice, Los
tres se completan con un iiltimo factor que completa el
circulo de la comunicacién: «como escuchos.

A partir de una fotografia, el ser humano tarda milésimas
de segundo en adivinar el estado de dnimo de esa per-
sona. Si la imagen se estudia durante unos segundos
mas, la inmensa mayoria no modifica sus primeras = miedo, pero unos saben gestionarlo y otros no. Para
conclusiones. En las distancias cortas, por el contrario, = que la primera impresién provoque un impacto positivo,
el centro del olfato de nuestro cerebro no sélo reconoce ' tenemos que comunicar desde nuestra ‘zona de con-
el olor corporal de una persona, o su marca de perfume, | fort’, aquella en la que nos encontremos a gusto. Si. por
sino, al parecer, segiin algunos experimentos, también | contra, tenemos miedo al rechazo, por ejemplo, tarde o
sefiales genéticas. El biélogo Claus Wedekind, de la = temprano acabaremos proyectando esa actitud. Unica-
Universidad de Edimburgo, ha demostrado que la se- | mente si desterramos el miedo, podremos ser més efi-
mejanza entre las respectivas sefales del sistema in- = caces v naturales», concluye Garcia Rivas.
munoldgico perceptibles de forma inconsciente con- |
tribuye a activar la atraccién sexual entre dos individuos. 2

«La principal fuente de comunicacién es nuestra ac- El Conjl..lnto ﬁnal de la 3
titud, més que las palabras, y esta actitud es imborrable,  jrIpresion es el compendm
aun en sucesivos encuentros», asevera Carmen Garcia Ri- £ s jf
vas, profesora de Comunicacion Estratégica de la Es- | de treS fadores baSlCOS.
cuela Superior de Comercio Internacional de Barcelona que aspecto tiene la persona,

v autora de Tengo miedo. Carisma y liderazgo a través de 2 o il
la gestién del miedo (Editorial Granica). «Todos tenemos | COMO habla y qué dice

ESOS DETALLES QUE NOS DESCUBREN
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esta limpia y ordenada (a la dcha.), es 1
corresponda a un trabajador meticuloso.

El fenémeno de la primera impresién podria influir,
por ejemplo, en un experimentado jefe de personal, aun-
que esto no deberia ser asi. «La primera impresién es
cuestién de segundos, pero en el marco de las relacio-
nes profesionales o durante una entrevista de trabajo hay
que profundizar mas con datos objetivos v evidencias
acerca de la capacidad del candidato», opina M" José
Carpintero, ménager del Departamento de Recursos
Humanos de Randstad. «Siempre se perciben detalles
del aspecto externo, pero un buen profesional de los re-
cursos humanos lo valora sélo en su justa medida.»

El eficiente y sofisticado sistema de valoracién ins-
talado en nuestra cabeza presenta sin embargo serias de-
ficiencias. La felicidad, al amor, la depresidn... o incluso
los cambios hormonales durante la menstruacion alte-
ran nuestra capacidad de enjuiciamiento. Normal-
mente, durante las vacaciones solemos ver las cosas a

MOVIMIENTOS DELATORES
B EL NUEV( G ¢

través de un velo rosa. Por el contrario, debido a este
mismo motivo, un alumno bien preparado puede sus-

pender el examen de conducir por culpa de un exa-

minador que esté de mal humor. ;Esta vulnerabilidad
a las primeras impresiones es evitable? «Para evitarla
—explica Pablo Brifiol-, son necesarias al menos tres
condiciones, En primer lugar, hay que ser consciente de
la fuente potencial de sesgo. En segundo lugar, hay

| que estimar la direccién y magnitud de la fuente de ses-

go. Por iiltimo, debemos tener la motivacién y capaci-
dad suficiente para realizar la correccion de ese sesgo
en el juicio que estamos elaborando. Por ejemplo, si una
persona quisiera corregir o controlar el impacto que el
atractivo fisico de un candidato a un puesto de trabajo
puede tener sobre la evaluacion de su competencia, ten-
dria que: primero, saber y ser consciente de que el
atractivo le puede influir en sus decisiones; segundo, es-
timar cudl es la magnitud de esa influencia potencial;
y tercero, estar dispuesto a compensar lo que él cree que
se debe simplemente al atractivo de su juicio final so-
bre la competencia del candidato.»

«El problema es que, en ocasiones, al intentar corre-
gir las fuentes de error se producen efectos paraddjicos
v podemos incurrir en la sobrecorreccién.» Entonces, el
hecho de que uno sea atractivo, por ejemplo, podria ser
incluso peor para esa persona, En cualquier caso, los in-
tentos por corregir la evaluacién de otros quizé sélo ten-
ga sentido en un contexto laboral, ya que en el terreno
personal no hay ningiin problema con dejarse guiar
por las primeras impresiones, utiles para hacer nuestra
vida mas fécil en muchos sentidos. Porque va se sabe:
«la primera impresion es la que cuentas, m

GREG LED 1 DR
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