<

Colegio Oficial

de]Psicélogos
de Madrid

intro

)
A O
WerN
§

- Tirada: 788.834 | Seccion: -
- Difusion: 605.814 | Espacio (Cm_2): 520
(0.J.D) Ocupacion (%): 100%
Audiencia: 2.120.349 | Valor (€): 42.540,00
Nacional Dominical Valor Pag. (€): 42.540,00
Semanal 27/01/2013 Pagina: 18 | Imagen:  Si
PSICOLOGIA

(egados ror1A PRIMERA
IMPRESION

Primer contacto y metemos a la persona en un casillero. Saber sumar matices y no ver solo
los que confirman nuestras certezas preconcebidas es la mejor manera de evitar la parte
ciega de nuestro programado cerebro. Por Jenny Moix. llustracion de Alberto Vizquez.
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omos asi. Una mirada y jzas!, ya
hemos encasillado al personal.
Los experimentos de John Bargh
de la Universidad de Yale mues-
tran que nuestro cerebro solo necesita
dos décimas de segundo para formarse
la primera impresién. Esa sensacién
no proviene de nuestro cértex. No sur-
ge de nuestra parte racional, sino de la
amigdala, una estructura cerebral que
da cuenta de nuestras emociones. No
es una conclusién l6gica y razonada, es
més bien una sensacién inconsciente
que decanta nuestro corazén hacia un
lado u otro.

Si programdramos a un robot para
que clasificara a las personas, segura-
mente lo disefiarfamos para que reco-
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giera el maximo de datos antes de ex-
traer una conclusién. A nosotros nos
programé la evolucién, y no lo hizo asf
precisamente. Cuando nuestros an-
tepasados se encontraban ante un ex-
trafio, su cerebro debfa decidir lo més
rdpidamente posible si era peligroso o
no, de ello dependia su supervivencia.
Si sus neuronas hubieran dedicado
mucho tiempo a recabar informacion,
quiza la conclusién habrfa llegado de-
masiado tarde. Asf que estamos cablea-
dos para llegar a un juicio rdpido basa-
do solo en algunos detalles. Si ante un
desconocido, algo de su aspecto nos
recuerda inconscientemente a alguien
que nos perjudicé en un pasado, pro-
bablemente nos sentiremos amenaza-

dos. Puede que nuestra sensacién sea
atinada o puede que no. Quizé sea una
simple peca la que nos genera esa im-
presién. Bromas que gasta la evolucion.

EL DETERMINISMO, ALMANDO

“La intuicién es poderosa;

a menudo, sabia, y a veces,
peligrosa” (David G. Myers)

Lo peligroso del tema no es solo que
nuestra primera impresién puede estar
totalmente equivocada, sino que es bas-
tante determinante. Marca sobremane-
ra las percepciones posteriores. Tanto,
que apenas tomamos en cuenta si las
informaciones siguientes apuntan en
otra direccién.

Robert Lount de la Universidad de
Ohio realizé un estudio mediante un vi-
deojuego de rol. El participante jugaba
con otro que en realidad era el ordena-
dor. El supuesto compaiiero (el ordena-
dor) traicionaba a los participantes. A
algunos, los traicionaba al principio; a
otros, a la mitad, y a otros, al final. Los
que se sentian enganados al principio
no confiaban més en sus supuestos
compaifieros, cosa que no ocurria si
eran traicionados a la mitad. Es més,
cuando al final del juego se les pregun-
t6 qué impresién les habfa causado su
compaiiero, si habfan sido traicionados
al principio, las impresiones eran mu-
cho mds negativas que si habian sido
traicionados a la mitad o al final. Estos
resultados apuntan hacia algo que ya
sabfamos: si alguien nos engana de en-
trada, dificilmente volveremos a confiar
en esa persona; sin embargo, si lo hace
cuando ya ha ganado nuestra confianza,
quiz4 no la perderd. El orden es clave, lo
primero determina.
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IDEAS BLINDADAS W ® cio. Si, de entrada, nuestro corazén nos
“Nunca tendrds una segunda ice que se trata de una buena o mala
oportunidad de causar ersona, podemos intentar ser conscien-
buena primera lmpresu":b tes de esa sensaci6n inconsciente y mati-
(Anénimo) : zarla con més datos que vayamos reca-
bando sobre la persona. No hay prisa.
Laprimera impresion, la surgida del
SES eiha peicologis; cin o veo a inconsciente, no la hemos de desechar.
alguienya sé de qué pie calza, y siempre T i los nainiies
acierto”. Certezas aplastantes como esa denemos e 2 :
se oyen a menudo. Existen dos fenéme- o HHSKIGINCRRSEL TS, JN00 BLE AT,
nos psicolégicos que son los culpables ks coleols d;tosdque EA ci:lom:liencia,
de que a veces nos sintamos tan carga- R T o
dos de razén: la atencién selectivay la EVITARINCONGRUENCIAS
profecfa autocumplida. “Con SAed caonds trates
Elmundo es un caos. Y los humanos — d ﬂb e S
nos sentimos muy desorientados en : ; e }mpm i
ese embrollo. Necesitamos ordenarlo. ATINARONO a algullen (’:’ometeras alguna
As{ que tenemos una especie de casille- ATINAR &stupldez (Andnimo)
ro mental donde lo vamos clasificando
todo. Una vez esa idea ya tiene su lugar PELiCULAS Nos gusta gustar. Y encima, a todo el
en nuestro cerebro, nos gusta mucho ir La cinematografia nos muestra mundo. Paradéjicamente, ese deseo
apuntaldndola. Nuestros ojos escudri- coémo la primera impresion algunas puede ser culpable a veces de que no cai-
fian la realidad solo buscando los datos ‘veces es atinada, y otras, no. gamos bien. Lo primero serfa extirparnos
que validan nuestras certezas, y pasan - 'A primera vista) de Irwin Winkler. del cerebro esa ridicula idea de agradar
totalmente por alto las informaciones -'Los puentes de Madison,  a toda costa. Con el deseo de gustar, en
que las contradicen. Por eso, en parte, de Clint Eastwood. una mano, y con la certeza del determi-
creemos tener tan buen ojo con la gen- —‘Nueve reinas; de Fabian Bielinsky. nismo de la primera impresién, enlaotra,
te, sin darnos cuenta de que nuestro ojo ~‘Orgullo y prejuicio, de Joe Wright. no es ficil mantenerse tranquilo cuando
- tiene una parte ciega. - ‘Adivina quiénvieneacenar  vamos a conocer al alguien y podemos
Pablo cree poseer un talento espe- esta noche’, de Stanley Kramer. cometer muchos deslices, por ejemplo,
cial para detectar a los clientes que fi- en una entrevista de trabajo.
nalmente acabardn comprando algin El error por excelencia es “la actua-
mueble. Analicemos a Pablo. Entraun  ;Realmente Pablo tiene una intuicién  ci6n”. Cuando actuamos puede haber
hombre trajeado en su tienday rpida-  especial o es su conducta la que deter-  una especie de disociacién entre lo que
mente lo analiza, “este tiene pinta de  mina el resultado final? decimos y lo que comunicamos por via
que se va a dejar el dinero”. Con este No podemos evitar seleccionar la  no verbal. Nuestros gestos y nuestras
pensamiento motivador en mente se  informaciény es muy dificil no crearnos ~ palabras no bailan armoniosamente. Y
dirige con la mejor de sus sonrisas al  expectativas, Afortunadamente, si cono-  esa incongruencia es algo que no pasa
cliente y lo informa detenidamente so-  cemos nuestras tendencias podemosir  desapercibido al inconsciente de nues-
bre el producto. Y efectivamente, alfinal, ~suavizdndolas. Sabemos que nuestras  tro interlocutor. Ser nosotros mismos,
el cliente compra. Ese mismodfaentra  neuronas estdn programadas para dar-  la autenticidad, es lo mejor para causar
otra sefiora. Por su aspecto, Pablocree  nos una impresién muy rdpida del ex- unabuena primeraimpresi6n.
que no adquirird nada. Laclientalepre- trafio que tenemos delante. Por suerte, Sin embargo, lo de ser auténticos es
gunta por un secreter, y Pablo le con- hoy en dfa no tenemos tanta prisacomo  un consejo que nos suena fatal sinonos
testa con desgana. Lasefiorasemarcha.  nuestros antepasados por emitir un jui-  gustamos, La rafz de la primera impre-
si6n que causamos a los demds se en-
cuentra en laimpresién que tenemosde
“Tenemos que escuchar los murmullos de Rosotros mismos. Dejar de preocupar-
g 2 4 nos tanto por la imagen que proyecta-
nuestro inconsciente, pero matizarlos con los  mosyocupamosmis de como estamos
" = = ” con nosotros mismos puede ser un sa-
que nuestra conciencia vaya recopila bio camino. ¢
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