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Resumen

En esta investigacion, se tuvo como objetivo principal,
elaborar, validar y analizar la estructura factorial de una
Escala para medir Formacion de Impresiones de Personas.
Participaron 399 sujetos de 19 a 65 afios. Se llevo a cabo
un estudio piloto del cuestionario Para su elaboracion, se
revisaron diferentes escalas y cuestionarios. Se elaboro
una escala, a la cual se le realizaron varios analisis
estadisticos, entre ellos un Analisis de Consistencia interna
a través del alfa de Cronbach y un andlisis de Estructura
Factorial. Se obtuvieron cuatro factores principales, los
cuales explican el 38.44% de la varianza. Los nombres de
los factores y sus valores de consistencia interna son:
Evaluacion de la Habilidad Intelectual 0.854, Evaluacion del
nivel de Competencia 0.732, Extroversion-Introversion
0.716, Habilidad Social 0.722.

Palabras clave: Formacion de impresiones, Escala para
medir formacion de impresiones

Abstract
In this research, it was had like primary target, to elaborate,
to validate and to analyze the factorial structure of a Scale
to measure Formation of Impressions of people. 399
subjects participated from 19 to 65 years old. A pilot study
of the questionnaire was carried out. For its elaboration,
different scales and questionnaires were reviewed. A scale
was elaborated, on which several statistical analyses were
made, among them an Analysis of internal Consistency
through the alpha of Cronbach and an analysis of Factorial
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Structure. Four main factors were obtained, which explain
the 38,44% of the variance. The names of the factors and
their values of internal consistency are: Evaluation of
Intellectual Ability 0,854, Evaluation of the level of
Competition 0,732, Extrovertion-Introvertion 0,716, Social
Ability 0.722.

Key words: Formation of impressions, scale to measure,

Introduccién

La percepcién social es el proceso por medio del cual buscamos conocer y
entender a otras personas. Mirando su apariencia, gestos, expresiones verbales,
acciones, tratamos de sondear sus cualidades mas personales, las evaluamos,
hacemos juicios y derivamos un sentimiento. Incluso con la gente que conocemos
continuamos este proceso y somos sensibles a sus estados de animo, sus planes,
su personalidad y sus debilidades.

Esta habilidad para entender a la gente juega un papel crucial en nuestra
vida cotidiana. Tenemos que ser capaces de entender a las demas personas,
tenemos que confiar en ellas, tenemos que amarlas. La vida social se vendria

abajo si no realizasemos este tipo de actividades.

Formacion de Impresiones: Marco Conceptual

Conocer y entender a las demas personas es una de las tareas que
implican mayor reto para la persona que percibe, pues, de la gran cantidad de
informacion que esta disponible, éste tiene que construir de alguna forma
coherente, una representacion interna de los demas. Representacion que a su vez
puede ser utilizada para guiar el procesamiento de informacién y la generacion de
respuestas (Quinn y Macrae, 2005).

Durante por lo menos los ultimos 50 afios, los investigadores han tratado de
identificar las tacticas que las personas usan para dar sentido y entender a las
personas que les rodean. Los estudios primeros indagaban sobre el como la
persona investigada derivaba impresiones de las personas (Shaw y Steers, 2001).

Boeree (1999), plantea que cuando la persona se relaciona con el mundo,

primero lo va cortando en pequenas partes, después va separando unas de otras,
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hace diferenciaciones. Estas diferenciaciones han sido denominadas de diferentes
formas: constructos, conceptos, preceptos, categorias, dimensiones, etcétera,
existen evidentemente, algunas diferencias en su significado, pero basicamente se
refieren al mismo concepto.

Dentro de las investigaciones que indagan sobre el tema estan los primeros
trabajos de Thorndike (1920) (citado por Lachman y Bass, 2001), quien observo
que el “evaluar”’, aparentemente era influenciado por una marcada tendencia a
pensar de la persona en general como buena o inferior, y a colorear los juicios de
las cualidades por este sentimiento general.

Goldman, Cowles y Florez (1983), sefialan que en un estudio realizado por
Thorndike, se demostré que los individuos son concebidos frecuentemente como
totalmente buenos o totalmente malos, sobre la base de tener una caracteristica
buena o mala.

Asch (1952), sefala que existen varias teorias que tratan de explicar la
formacion de impresiones. Algunas de ellas plantean lo siguiente:

1. La formacion de impresiones es el resultado de una simple suma de rasgos
independientes.

2. Algunos rasgos son siempre de una calidad central y éstos afectan los
rasgos periféricos y se busca hacerlos consistentes con los centrales.

3. Las impresiones estan formadas por la personalidad total, es decir, la
percepcion y organizaciéon de las interrelaciones dinamicas de los rasgos de
un individuo.

Finalmente Asch concluyd que los rasgos se reorganizan para formar una
gestalt, una imagen completa de la persona y no se suman o promedian los
rasgos individuales Toro (2005).

También en 1946 Asch propuso que variando los rasgos caracteristicos y
las relaciones entre ellos, se podian determinar las diferencias en la impresion
general que se forma, Toro (2005).

Toro (2005) nos dice que el proceso cognitivo de la formacién de

impresiones sugiere que una vez que se le da informacion a un sujeto respecto de

www.iztacala.unam.mx/carreras/psicologia/psiclin




Revista Electronica de Psicologia Iztacala 67

una persona estimulo, lo que él hace generalmente, son inferencias sobre otras
caracteristicas o rasgos que piensa, pudiera poseer esa persona.

Fiske y Neuberg (1990) plantean que cuando un individuo se encuentra con
una persona estimulo, se activan sus procesos de categorizacion social, para ver
si la persona se ajusta a alguna categoria en particular, pero si no se ajusta,
puede ocurrir una recategorizacion.

Fryer y Jackson (2003) destacan que existe evidencia experimental
importante que describe que cuando un individuo conoce un objeto o0 una persona,
su cerebro activa automaticamente una categoria, esto de acuerdo a algun
parametro, que es el que mejor se ajuste al objeto o persona en cuestién. Agregan
que la activacion de una categoria, cuando se observa un objeto nuevo, se realiza
por medio de un apareamiento de los atributos del objeto con los atributos
pertenecientes a cada categoria. Un atributo lo definen los autores como una
caracteristica observable del objeto o persona. Entonces, una categoria presenta
una serie de atributos asociados. Al conjunto de atributos asociados a una
categoria lo llaman prototipo. Los atributos del objeto son comparados a los
prototipos de diferentes categorias hasta que se logra el mejor ajuste o
combinacién. Sin embargo, agregan los autores, en la actualidad todavia no se
entiende el proceso preciso por el cual ocurre el ajuste.

Pero qué ocurre con la categoria una vez activada, lo que comentan los
autores es que, surge en la escena lo que se llama el estereotipo. El estereotipo lo
definen como la asociacién entre una determinada categoria con una serie de
diferentes conductas o caracteristicas posibles. La importancia que tenga la
categoria conduce a la activacion del estereotipo.

Gage (1952) por su parte, encontré que la mayoria de los sujetos presentan
una inclinacién general a colocar a las personas en categorias, de acuerdo a una
caracteristica de identificacion facil y rapida, como por ejemplo: edad, sexo, grupo
étnico, nacionalidad, ocupacién, etc., y entonces, le atribuyen cualidades que
suponen son tipicas de los miembros que se ubican en esa categoria.

Estos resultados han generado en los investigadores un interés por

identificar la forma como, diversas caracteristicas del sujeto que percibe, afectan
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las impresiones que se tienen de la persona estimulo. Shaw y Steers (2001)
sefalan que el estado cognitivo y afectivo de quien percibe, incluyendo sus
expectativas, estereotipos y emociones afectan las impresiones de la persona
estimulo. Zinder y Swann (1978) consideran que es importante determinar de qué
manera las preconcepciones del que percibe sobre la personalidad de otros,
afecta el procedimiento de adquisicién de informacion.

Pike (1999) nos dice que la tendencia a evaluar de una manera
estereotipada a los demas, empez6d a ser estudiada por Wells (1907) quien
investigd sobre las evaluaciones que se hacian de una serie de autores utilizando
multiples criterios literarios y de méritos. Wells encontré que existia una tendencia
en los evaluadores, a que sus evaluaciones generales de mérito, afectaran sus
evaluaciones especificas de calidad literaria. Thorndike en 1920 examinoé los datos
sobre la calificacion que se daba al desempefio de empleados por parte de
oficiales de la armada. Encontré que las evaluaciones que se hacian sobre una
variedad de dimensiones, tendia a ser alta y uniformemente correlacionada,
concluyd que las correlaciones altas eran producto de un error constante. Decia
que los evaluadores tendian a apoyarse en categorias generales, incluso cuando
tenian que evaluar caracteristicas especificas. Not6 también Thorndike que la
magnitud de este llamado error de halo, era sorprendentemente grande.

En sintesis, De las Cuevas y Gonzalez de Rivera (1992), definen el efecto
del halo como una respuesta sesgada que tiene lugar cuando el que observa
generaliza en exceso acerca del objeto a valorar, de forma tal que valoraciones del
mismo objeto en diferentes dimensiones, estan altamente correlacionadas. Los
observadores parecen estar utilizando sus evaluaciones de una dimension, para
determinar sus evaluaciones en otras dimensiones. Si el origen de este sesgo
yace probablemente en los juicios mismos, su grado o extension seria
equitativamente constante a través de diferentes formatos de respuesta.

Gonzalez (2000) sostiene que las primeras impresiones son importantes
debido a que son la idea primera que una persona se forma respecto de otra y
determina si la persona decide buscar establecer cualquier tipo de relacion con

alguien. La gente tiende a formarse impresiones de los demas de manera muy
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rapida, y utilizan informacion minima, tal como el sexo de la persona, o la
apariencia, o con un breve encuentro se derivan conclusiones respecto de los
demas.

Quinn y Macrae (2005) proponen que son el sexo, la edad y la raza,
aquellos atributos que han demostrado ser, en diversas investigaciones, las
categorias dominantes en la percepcion de personas.

Gonzalez (2000) por su parte, sefiala que las caracteristicas que afectan
principalmente la formacién de impresiones son: calido, competente y atractivo
fisicamente. Dice el autor que en 1977 Folkes y Sears definieron el ser calido
como el tener una actitud y un punto de vista positivo hacia las personas y las
cosas.

La importancia del ser competente se demuestra en la investigacion
realizada por Leary, Rogers, Canfield y Coe en 1986, por medio del ser un buen
conversador; en el estudio que condujeron estos investigadores los estudiantes
describieron lo que significaba ser un conversador aburrido versus uno
interesante. Los estudiantes reportaron que se sentian aburridos cuando el
conversador hablaba mucho de si, también cuando se veia pasivo, tedioso y serio
en sus interacciones.

En cuanto a la tercer caracteristica, el ser atractivo fisicamente, plantean
diversos investigadores que es la mas dificil de definir porque es dificil evitar que
las personas se formen impresiones de los demas, basandose en su apariencia.
Una razon es, senala Gonzalez (2000) el estereotipo de que una persona atractiva
fisicamente posee otras cualidades positivas.

Ashmore (1981) argumenta que en la interaccidn social quienes perciben
clasifican inicialmente a las personas estimulo como hombre o mujer, y después
les atribuyen una subcategoria especifica como hombre muy trabajador, o mujer
tranquila y muy considerada con los demas. También, el que percibe asume que
la persona estimulo posee atributos de personalidad asociados con cada
subcategoria. De esta forma pueden ser atribuidos una gran cantidad de rasgos a

la persona estimulo, que pueden no reflejar su personalidad real.
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Zebrowitz (1990) sefala que los estereotipos asociados al género son
importantes pues influencian las impresiones con el estereotipo de que los
hombres son mas competentes que las mujeres, o que también, ellos son menos
nerviosos, menos emocionales y mas logicos.

En un estudio llevado a cabo por Goldberg en (1968), un grupo de
estudiantes mujeres percibieron que el autor de un articulo escrito en un area
tradicionalmente masculina, era mas competente cuando el autor era hombre que
cuando era mujer.

Investigaciones sucesivas realizadas por Goldberg (1968) y Swim, Borgida,
Maruyama y Myers (1989) demuestran que estas evaluaciones prejuiciosas
ocurren generalmente a favor de los hombres.

En otro orden de ideas, Kelley (1950), exploré experimentalmente de qué
manera interactuarian un grupo de sujetos con otra persona, y como la evaluarian
cuando de manera previa se les hubiese dado una descripcion de ella. A los
estudiantes se les informd sobre la visita de un instructor, antes de que llegara a
clase. Sin que los estudiantes lo supieran, al azar se distribuyeron dos formas, las
cuales eran idénticas excepto que la frase “muy calido” aparecia en la mitad de
ellas, y la frase “mas bien frio”, aparecia en la otra mitad. Después llegé el
instructor y condujo una sesion de discusion de 20 minutos. Se observé que la
relacion calido-frio afecté de manera significativa la relacién alumno-instructor, asi
como las evaluaciones que se hicieron del instructor. El doble de los alumnos que
sabian que el instructor era calido participd que los que sabian que era frio. De
igual manera, las evaluaciones al instructor calido fueron mas altas que las del
instructor frio.

Por mucho tiempo la investigacién sociopsicoldégica ha mostrado un interés
constante en la dinamica del proceso de formacién de impresiones (Sedikides y
Ostrom, 1988).

En los experimentos tradicionales de formacién de impresiones, a los
sujetos se les presentaban rasgos y/o conductas de la persona estimulo y se les

pedia que hicieran un juicio evaluativo de ella.
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Este paradigma ha sido util en la identificaciéon de varios determinantes de
impresiones iniciales tales como orden de presentacion de reactivos de rasgos,
tamano del “set”, y centralidad del rasgo Sedikides y Ostrom (1988).

Esta investigacion primera, es guiada por la suposicion de que cuando se
conoce cierta informacion de la persona estimulo (por ejem., rasgos), quienes
perciben asociaran automaticamente esos aspectos a la persona estimulo.
Ademas, se asume que la informacién recibida formara una unidad perceptual
unica o gestalt. Esta gestalt a su vez, influira sobre la interpretacién que se haga
de toda la informacion subsecuente, pues se busca hacerla consistente con la
impresion inicial (Sedikides y Ostrom, 1988).

La investigacion mas reciente abunda sobre los aspectos estructurales de la
formacion de impresiones. El trabajo hecho sobre la teoria implicita de la
personalidad (Schneider, 1973), ha propuesto que ciertos rasgos estan
relacionados y bien organizados en la mente del que percibe. La investigacion
sobre esquemas cognoscitivos (Wyer y Gordon, 1984), ha proporcionado datos
consistentes con la operacion de las estructuras organizadas del conocimiento que
afectan la percepcion social en una variedad de formas.

Cuando se les presentan trozos de informacién atribuidos a una persona,
los sujetos forman un nodo personal en la memoria. Se crean vinculos asociativos
entre los nodos personales y los atributos de las personas estimulo. Por lo tanto,
todos los rasgos se vincularan uno con otro en virtud de sus vinculos asociativos a
la persona nodo (Sedikides y Ostrom, 1988).

Agregan estos autores que el estudio prototipo de la organizacion de la
persona es un experimento de laboratorio donde a los sujetos se les presenta
informacion sobre un grupo de personas estimulo, posteriormente, se les pide que
realicen evaluaciones de la impresion que les causaron, a continuacién se les
introduce en una tarea distractora breve y luego se recuerda la informacién. La
informacion se proporciona en forma de oraciones que describen alguna
caracteristica de la persona estimulo (rasgo, hobby, ocupacion, comportamiento).

Si la informacion sobre las personas se organiza en la memoria alrededor

de las gestalten (0 esquemas personales), es un aspecto fundamental para la
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psicologia social. La organizacion de la informacion social en categorias
personales dentro de la memoria es una precondicibn necesaria de varios
procesos de percepcion de personas. La formacidn de impresiones, las
inferencias, atribuciones y la memoria para la informacion incongruente, dependen
de que quien percibe haya formado una unidad cognitiva que represente a la
persona.

Si se han establecido en la memoria estructuras de informacion alternativas
(organizar la informacion social por referentes temporales, de ubicacion o de
descripcion), entonces las respuestas sociales correspondientes seran diferentes
(Sedikides y Ostrom, 1988).

Ostrom, Pryor y Simpson (1981), por otra parte, basandose en una serie de
estudios que se llevaron a cabo, plantean que las categorias personales no se
usan de manera espontdnea para organizar informacion sobre personas no
conocidas. Ellos proponen que la informacion no conocida sobre extranos no es
organizada de acuerdo a lo que se recuerde de alguna persona, esta informacion
social no es organizada por la persona cuando la persona estimulo es
completamente desconocida, y esta persona no es utilizada en la organizacion de
la recuperacion de la informacion social. Concluyen que con personas extranas,
los sujetos manifiestan una preferencia por los descriptores basados en la
organizacion basada en las personas.

Como se han realizado un numero importante de estudios sobre la
percepcion de personas, Sedikides y Ostrom (1988), llevaron a cabo un meta-
analisis para tratar de obtener una respuesta mas concluyente a dos cuestiones
basicas:

e ;Existe una tendencia significativa a utilizar la organizacion de la persona
cuando se trata de personas estimulo desconocidas?

e Cuando la informacion acerca de personas estimulo desconocidas puede
clasificarse dentro de un conjunto limitado de categorias descriptoras, ¢,Los
sujetos tienden a organizar la informacion por personas o por categorias

descriptoras?
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Incluyeron en su investigacion 44 reportes que observaron los siguientes
criterios.

1. Que participaran personas estimulo desconocidas.

Se deberia presentar a los sujetos con personas estimulos multiples.
Se deberian proporcionar calificaciones del grado de agrupamiento
por categoria o descriptor.

4. No deberian implicarse presentaciones repetidas de la informacion
de la persona estimulo anterior al recuerdo.

5. Si se implicaban multiples presentaciones de la misma informacién
de la persona estimulo, sélo las calificaciones asociadas al
agrupamiento en la primera presentacion seria utilizada.

En los resultados se encontrdé una tendencia significativa, aunque no muy
grande, a organizar la informacion social alrededor de las categorias personales,
con ello, se apoya la suposicién de los tedricos de la formacién temprana de
impresiones.

DeCoster y Claypool (2004) han estudiado el efecto de la formacién de
impresiones iniciales, y han demostrado que mencionando ciertos rasgos dentro
de un contexto, se puede, de manera confiable, cambiar la forma en que la gente
piensa respecto de una persona estimulo, frecuentemente sin que el que percibe
se percate de ello.

Estos investigadores han demostrado que las primeras impresiones pueden
incorporarse en los juicios que los sujetos hacen de las personas estimulo,
prejuiciando sus impresiones.

También han descubierto que la gente no siempre procesa la informacién
positiva y negativa de la misma manera. Senalan que hay varios estudios que han
demostrado que, dependiendo de la situacion o contexto, es la manera como
influye la informacion positiva o negativa.

Por su parte Skowronski y Carlston (1989) proponen que el efecto de la
valencia depende del tipo de juicio que la gente esté haciendo. De acuerdo a ello,

la informacién negativa tiene un efecto mayor sobre los juicios de moralidad o
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caracter, mientras la informacioén positiva tiene su mayor efecto sobre los juicios de
habilidad.

Evaluacion de las respuestas sobre formacion de impresiones

Asch (1952), comenta que se utilizd un procedimiento muy simple para
establecer y comparar el contenido de las impresiones obtenidas de diferentes
grupos Yy bajo diferentes condiciones. Se construyé una lista de chequeo de pares
de rasgos, en su mayoria opuestos. A los sujetos se les pedia seleccionar de cada
par el término que mejor se ajustara a la impresion que se habia formado. Dentro
de los rasgos estan: generoso, inteligente, feliz, bien criado, con sentido del
humor, sociable, popular, confiable, importante, humano, bien parecido,
persistente, serio, cohibido, altruista, imaginativo, fuerte, honesto, (pag. 209).

Landy y Sigall (1974), pidieron a un grupo de estudiantes hombres, leer un
ensayo que supuestamente habia sido escrito por un compafiero suyo, lo que
tuvieron que hacer fue evaluar la calidad del ensayo y la habilidad del escritor en
varias dimensiones.

Participaron 60 estudiantes que fueron distribuidos en dos grupos. El
primero leyo un ensayo que estaba bien escrito, mientras que al segundo se le dio
un ensayo que no estaba bien escrito. A un tercio de los sujetos se les dijo que el
ensayo habia sido escrito por un estudiante muy atractivo fisicamente. A otro
tercio se le dijo que era de un compainero no atractivo. Al tercer tercio, grupo
control, solo se les pididé uno u otro de los ensayos.

A cada sujeto se le daba un folder que contenia el ensayo, la hoja de
evaluacion y a un grupo se le agrego la foto de una estudiante atractiva junto con
una pequefa resefia de su vida. Al segundo grupo se le dio una foto de una
companera no atractiva con la breve resefa de su vida.

Cuando los sujetos terminaban de leer el ensayo, el experimentador les
pedia que lo evaluaran en cuatro dimensiones con nueve intervalos. Las
dimensiones fueron: creatividad: alta (9), baja (1); ideas: tontas (1), interesantes
(9); estilo: pobre (1), bueno (9); calidad general: pobre (1), buena (9). A

continuacion los sujetos dieron su impresion del escritor en las siguientes
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dimensiones: inteligencia: baja (1), alta (9); sensibilidad baja (1), alta (9); talento:
bajo (1), alto (9); habilidad general: baja (1), alta (9).

En los resultados se observa que los sujetos que leyeron el ensayo bien
escrito, evaluaron a la escritora y a su trabajo de manera mas favorable que los
sujetos que leyeron el ensayo mal escrito. También evaluaron al escritor y a su
trabajo de manera mas favorable cuando era atractiva y menos cuando no lo era.
En general se evalué de mejor manera a la escritora mas atractiva.

Assor, Aronoff y Messé (1981) grabaron un video de 18 minutos donde 2
estudiantes, un hombre y una mujer realizaban el mismo tipo de actividades y con
igual nivel y desempefio. Ambos tenian alrededor de 20 afos, asi como una
apariencia agradable, se comportaban de manera cordial y demostraban ser muy
competentes en sus actividades. Presentaron el video a un grupo de estudiantes y
se les dijo que el hombre y la mujer pertenecian ya sea a un estatus
socioecondémico alto o bajo. Cuando el estatus era alto se describia a la persona
como estudiante de la universidad, cuando era bajo, de la mujer se decia que era
asistente de la secretaria y del hombre que era ayudante de intendencia.

Los sujetos completaban un cuestionario con 30 escalas presentadas como
en el diferencial semantico, cuyos valores al final se sumaban para obtener una
evaluacion o impresion general. Ejemplos de las escalas son: sobresaliente-
mediocre, con sentido del humor-sin sentido del humor, competente-incompetente,
arrogante-modesto, amigable-hostil, calido-frio, no sincero-sincero, con energia-
cansado, amable-rudo, débil-fuerte, interesante-aburrido. Inteligente-no inteligente,
confiable-no confiable, critico-no critico, feliz-no feliz, tolerante-intolerante, etc.

Los resultados que se obtuvieron apoyan la hipotesis de que se evaluaria
de una mejor manera a la persona de mayor estatus.

Lucker, Beane y Helmreich (1981), llevaron a cabo 2 estudios para evaluar
la fortaleza del efecto de halo en la percepcion de 24 hombres y mujeres estimulo.
En ambos estudios los resultados indicaron que el efecto del halo es muy limitado.
Sin embargo, tres atributos: ser sexy, feminidad/masculinidad y preferencia
(liking), mostraron una relacion muy fuerte con atractivo fisico, especialmente en

las mujeres estimulo.
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En el estudio participaron 102 hombres y 128 mujeres estudiantes, quienes
fueron distribuidos en grupos de 30. Se les dijo que se queria estudiar la
apariencia fisica y la precision en la percepcion de personas. Se les dijo también
que iban a ver una serie de 12 diapositivas donde se mostraban los rostros al azar
de 12 hombres y 12 mujeres.

Una primera tarea consistié en una escala que variaba de muy feo a muy
atractivo, qué tan atractiva fisicamente era la persona. A continuacion, tuvieron
que evaluarlas en 12 atributos de personalidad, esto por medio de escalas de
diferencial semantico con 12 intervalos. Los atributos eran: inteligente-no
inteligente, calido-frio, seguro-inseguro, ambicioso-no ambicioso, sexy-no sexy,
triste-feliz, amigable-hostil, amenazante-no amenazante, confiado en si mismo-no
confiado en si mismo, competente-incompetente, masculino-femenino, activo-
pasivo.

Finalmente, se les preguntd qué tanto pensaban les gustaria la persona.
Las respuestas variaban de me desagrada mucho a me agrada mucho.

El segundo estudio tuvo la finalidad de determinar la magnitud en la cual se
daba la relacion entre los juicios de personalidad y la atraccion fisica. En este
estudio participaron 98 hombres y 114 mujeres. Los resultados que se obtuvieron,
apoyan los obtenidos en el primer estudio.

Goldman, Cowles y Florez (1983), analizaron empiricamente como se
presentaba el efecto del halo cuando tanto el orador como la audiencia tenian
informacion inicial sobre el rasgo central de la otra parte. Participaron 180
estudiantes universitarios divididos en 6 grupos. Los grupos variaban en tamano,
iban de 24 a 41 personas. Dos mujeres estudiantes fueron los oradores.

Cada orador dio tres presentaciones idénticas, cada una a diferente grupo.
Antes de la presentacion se les informaba que el propdsito del estudio era probar
tres listas de chequeo. Antes de entrar a cada presentacion, el orador recibia
también una descripcion del grupo, y se agregaba un comentario sobre si el grupo
era calido o frio.

En el grupo, antes de que entrara el orador, se les decia que iban a

participar en un proyecto para aprender como responden los grupos a los
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oradores. Se les comenté que se habia preparado una nota biografica, que en
todos los grupos era idéntica, salvo que en un tercio de ellos, se decia que la
gente consideraba al orador como célido. En el segundo tercio del grupo se decia
que era frio, y en el tercer tercio no se decia nada al respecto. Para la evaluacion
los sujetos utilizaron una hoja que contenia 14 pares de adjetivos bipolares que
describian al orador, entre ellos estaban: informal-formal, confiado-inseguro, sabe
como hablar a la gente-tiene dificultades para hablar a la gente. En cada par de
adjetivos habia 9 intervalos de respuesta. En los resultados se observé una muy
fuerte evaluacién negativa cuando el orador y el grupo habian recibido informacion
de ser frio, y se obtuvo una muy fuerte evaluacion positiva cuando a ambos se les
dio informacion positiva.

Jablonski (1986), realizé una investigacion cuyo objetivo fue evaluar los
posibles efectos que tenia el atractivo fisico (positivo o negativo), sobre la
valoracion que se hacia de articulos técnicos. Participaron 200 estudiantes
universitarios, 100 hombres y 100 mujeres, con un promedio de edad de 23 ainos.
Los sujetos se asignaron a alguna de las cuatro condiciones siguientes:

1. Presentacion de un escrito sencillo sobre arte, que se decia

pertenecia a una mujer bonita.

2. Presentacion del escrito sencillo sobre arte que se decia escrito

por una mujer fea.

3. Escrito técnico perteneciente a una mujer bonita.

4. Escrito técnico que fue redactado por una mujer fea.

La hoja de evaluacidn requeria que se evaluase el escrito en una escala
tipo Lickert con siete intervalos que variaban de pésimo a excelente. Ademas, se
solicitaba evaluar el escrito en cinco categorias con una escala que variaba de
cero a 10. Las categorias eran: claridad, profundidad, estilo de lectura agradable,
capacidad de persuasion. También se tenia que evaluar a la autora en cinco
categorias: inteligencia, imparcialidad, competencia, simpatia, perspicacia.

En los resultados obtenidos se observa que no existen diferencias

significativas en como se evaluan los trabajos en funcién de la belleza del autor,
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pero si las hubo en cuanto a evaluar los escritos como de arte o técnicos. Los
escritos sobre arte se evaluaron de mejor manera.

Larose y Standing (1998) disefiaron un estudio con la finalidad de investigar
si el efecto del halo funcionaria en un grupo de adultos mayores a quienes se les
pidié evaluaran las caracteristicas de personalidad de personas que diferian en su
atractivo facial. Participaron 52 mujeres ancianas, sus edades eran de 65 afios o
mas.

Se les presentaron 12 fotografias en blanco y negro, de estudiantes
hombres y mujeres que vestian sus togas y birretes de graduacion. Los sujetos
utilizaron un cuestionario con 24 descripciones cortas de personalidad, la mitad
eran positivas y la mitad negativas. En los resultados se observo que las
caracteristicas de personalidad positivas se atribuyeron de manera mas frecuente
a los individuos atractivos. Ademas, las caras femeninas se juzgaron como mas
positivas que las masculinas. Se concluye que los resultados muestran un claro
efecto del halo.

Gonzalez (2000) investigdé a un grupo de 89 estudiantes cuyas edades eran
de 18 afos o mas y fueron asignados a alguno de los siguientes grupos:

1. Buena personalidad y atractivo fisicamente

2. Buena personalidad y no atractivo fisicamente

3. Mala personalidad y atractivo fisicamente

4. Mala personalidad y no atractivo fisicamente.

En cada condicion los sujetos tenian que elegir entre 3 opciones:

a. querer salir con la persona (dating)

b. querer ser amigo de la persona

c. no buscar ningun tipo de relacion con ella.

El objetivo del estudio fue determinar si los sujetos buscaban establecer
una relacion basados ya sea en el atractivo fisico, en la personalidad o en el sexo
de la persona estimulo. El unico control que se establecié fue que los grupos
fuesen del mismo tamano. Los estudiantes tenian que contestar un cuestionario

donde se describian situaciones en las cuales ocurrian eventos donde se
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combinaban cada una de las variables dependientes. Fueron entonces cuatro
condiciones que se acompanaron de las preguntas:

Invitarias a salir a la persona

Serias amigo (a) de la persona

No tendrias ningun tipo de relacién con ella.

En los resultados se observd que fue la personalidad mas que el atractivo
fisico el factor que influia en las decisiones de invitar a salir o ser amigo de la
persona, tanto en hombres como en mujeres.

Lachman y Bass (2001), condujeron un estudio donde un grupo de
estudiantes evaluaron a 5 personas en una escala de siete intervalos que variaba
de me disgusta enormemente a me gusta enormemente, Escala A. Una semana
después se evaluo a las mismas personas con 16 adjetivos bipolares que variaban
en intensidad del 1 al 7. El uno indicaba una pequefna cantidad del rasgo, el siete
indicaba una gran cantidad de él, y el cuatro indicaba una cantidad promedio,
escala B. Los rasgos a evaluar fueron: ambicioso, cuidadoso, claridad al
comunicar, cortés, dependiente, estable emocionalmente, audaz, laborioso,
inteligente, practico, confiado, con sentido del humor, serio, sincero, sociable, con
tacto.

El objetivo primero de la investigacion fue determinar en qué medida el que
a un sujeto, en términos generales, le gustase una persona influenciaba la
evaluacion de caracteristicas especificas que se realizarian.

Los datos obtenidos indicaron que las correlaciones entre el que le gustase
la persona y los 16 rasgos individuales, fue en general, positiva y en algunos
casos alta.

Foon (2001), llevé a cabo un estudio que tenia como objetivo ponderar la
hipétesis de que dar informacién a la gente acerca de los resultados y teorias
psicoldgicas eliminaria las observaciones sobre las cuales se basan las teorias.

Participaron 61 estudiantes, a quienes se les dijo que en el experimento se
estaba interesado por saber como formaba la gente sus impresiones de las demas
personas. Cada sujeto fue colocado en una de las cuatro condiciones que se

establecieron. Se les instruia sobre que verian una grabacion donde hablaba una
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persona, a quien tenian que evaluar por medio de una serie de escalas. Los
grupos fueron los siguientes:

1. Condicion control, los sujetos solo veian el video.

2. Condicion de descripcion, los sujetos veian el video, y recibian una
descripcion verbal del orador.

3. Condicion de educacion, a los sujetos se les daba una descripcion del
orador, ademas de informacion sobre el efecto del halo, antes de que
evaluaran a la persona.

4. Condicion de interferencia, los sujetos recibian una descripcién de la
persona, recibian informacion sobre el efecto del halo, pero realizaban
una tarea de interferencia antes de evaluar al orador.

La recopilacion de las respuestas se hacia por medio de una hoja que
contenia once atributos individuales que se calificaban en una escala de 9
intervalos. Entre los atributos estan: ambicioso, de clase alta, sincero,
dependiente, de hablar rapido, generoso, confiable, activo, antipatico, inteligente,
pronunciaciéon normal.

En los resultados se observd, contrario a lo que se suponia, que la
educacion no eliminé el efecto del halo cuando se introdujo la tarea distractora. Se
encontré que en siete de los atributos se eliminé el efecto del halo en la condicion
de educacion. En los demas grupos no se observaron diferencias.

Shaw y Steers (2001) llevaron a cabo una investigacion con 270 sujetos a
quienes se les comentd que el estudio se interesaba por determinar como nos
formamos impresiones de los demas. Se les dijo que en el mostrador frente a ellos
habia informacion sobre la persona a evaluar. Se les especificaba si era hombre o
mujer dependiendo de la condicion experimental. Se les invitaba a obtener
informacion de la persona para que determinaran si les agradaba. Se les decia
que podian obtener la informacion al tomar la tarjeta de arriba de cualquiera de los
dos montones que habia, que la leyeran y después la colocaran boca abajo y
hasta abajo del montén. Se les pidié que repitieran el proceso hasta que contaran
con la informacion suficiente para tomar una decision. Uno de los montones

contenia informacion sobre apariencia, el otro sobre rasgo.
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Se les hicieron dos preguntas, la primera dice: jcuanto te gusta la persona?
Los sujetos podian responder en una escala de siete intervalos teniendo como
valor el 1 de no me gusta nada y el 7 de me gusta mucho.

La segunda pregunta era ;qué confianza tienen en la decision que
tomaron? 1= mucha desconfianza, 7= mucha confianza.

La informacién contenida en las tarjetas estaba formada por 80 trozos de
informacion, 20 sobre apariencia positiva, 20 de apariencia negativa, 20 de rasgos
positivos y 20 de rasgos negativos. Los estudiantes calificaban cada uno en una
escala de 7 intervalos, 1= muy negativo, 7= muy positivo, 4= neutral.

Dentro de la lista de apariencia estaban: se ve joven, usa ropa de estilista,
tiene dientes fuertes, peso normal, o bien: postura comica, dientes rotos, obeso,
poco atractivo.

En la lista de rasgos estan: emociones normales, inteligencia promedio,
muy organizado, sensitivo, imaginativo, amable, o, terco, egocentrista, poco
inteligente, aburrido, intolerante.

En los resultados se observa que los sujetos buscaron mas informacion
sobre apariencia que sobre rasgos.

Para finalizar este apartado se pueden derivar dos tipos de conclusiones.
La primera se referiria a la importancia que tiene la buena apariencia sobre la
percepcion social, para ello revisaremos las conclusiones a las que arriban Eagly,
Ashmore, Makhijani y Longo (1991) después de haber realizado un meta analisis
de las investigaciones que tenian como interés determinar los efectos que el
atractivo fisico general de las personas estimulo tenian sobre los sujetos
investigados. En total se analizaron 69 documentos que incluian 76 estudios.

Los resultados obtenidos después de haber realizado varios analisis
estadisticos indican que el efecto belleza-bueno, depende de manera crucial del
tipo de respuesta que se le pide a los sujetos. El lucir bien fortalece las inferencias
sobre la competencia social, debilita las inferencias sobre potencia, ajuste y
competencia intelectual y tiene poco impacto sobre las creencias acerca de la

integridad y el interés por los demas. Tal conclusion apoya los resultados
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obtenidos por Bassili (1981) quien también propone que el estereotipo de ser
atractivo no es tan general como puede suponerse.

Los autores también sefialan la necesidad de desarrollar instrumentos
validos y confiables que midan de manera exacta y precisa las variables que
interesan.

Como puede verse en los reportes que se han presentado los
investigadores han empleado varias técnicas para medir las respuestas de los
sujetos a las impresiones que les causan las personas estimulo. Sin embargo,
parece que el patron generalizado es utilizar las mediciones intervalares, lo que

representa una buena alternativa para la medicion de impresiones.

Método

Cuando conocemos a una persona sefiala Asch (1952), nos formamos una
imagen de ella, o una llamada gestalt, esto a partir de la informacién con que
contemos.

Gonzalez (2000) sostiene que las primeras impresiones que tenemos de las
personas son muy importantes debido a que son la idea primera que nos
formamos de ella. Nos formamos impresiones de manera muy rapida y para ello
utilizamos informacién minima tal como el sexo de la persona y su apariencia.

Gage (1952) encontré6 que la mayoria de los sujetos presentaban una
inclinaciéon general a colocar a las personas en categorias, de acuerdo a una
caracteristica de identificacion facil y rapida como por ejemplo: edad, sexo, grupo
étnico, nacionalidad, ocupacion, y entonces se le atribuyen cualidades que se
suponen tipicas de los miembros que pertenecen a esa categoria.

Zebrowitz (1990) senala que los estereotipos asociados al sexo de una
persona son importantes pues influencian las impresiones con el estereotipo de
que los hombres son mas competentes que las mujeres y que también son mas
l6gicos.

Por otro lado Skowronski y Carlston (1989) plantean que el efecto de una
valencia (el ser calificado como bueno o malo), depende del tipo de juicio que se

esté haciendo. De acuerdo a ello, la informacion negativa tiene un efecto mayor
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sobre los juicios de moralidad o caracter, mientras la informacion positiva tiene su
mayor efecto sobre los juicios de habilidad.

Por tanto, el objetivo de la presente investigacion es desarrollar un
instrumento sistematico, valido y confiable que se utilice para medir las

impresiones que forman respecto de una persona que es definida como habil.

Sujetos

Participaron 399 sujetos, 210 hombres 52.6%, y 189 mujeres 47.4%. Con
una media de edad de 22.3 afios. Eran 175 alumnos del segundo semestre 43.9%,
120 del cuarto semestre 30.1%, 101 del sexto 25.2%, y tres del octavo 0.8%.

Instrumento

Se diseiid un cuestionario con 40 escalas bipolares, presentadas a la
manera del diferencial semantico. Para su elaboracion se analizaron los estudios
reportados en el apartado anterior, y de ahi se tomaron algunos de los reactivos.
En algunos estudios, se comenta, que sélo se presentaba un extremo del
continuo. Para la presente investigacion se definieron ambos extremos. Cada
escala se acompano por siete intervalos de respuesta. Es importante comentar

que solo se presentan definidos los extremos del continuo.

Procedimiento

Este cuestionario fue aplicado a 399 sujetos, 210 hombres y 189 mujeres.
Al azar fueron seleccionandose los grupos de alumnos que tomaban clase en el
turno matutino de la Facultad de Psicologia. Se entraba al grupo, se le pedia
permiso al profesor para encuestar a los alumnos. Se entregaba a cada alumno un
ejemplar que contenia las instrucciones y el cuestionario. Se les dijo que se
trataba de realizar un estudio donde se pretendia conocer las caracteristicas que
definian a una persona habil. Las instrucciones que se les daban fueron: “Piensen
en una persona habil”. En el cuestionario que se les entregd, van a ir contestando

y definiendo las caracteristicas que deberia tener esta persona habil.
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Resultados

En primer lugar, se llevd a cabo un analisis del sesgo de los reactivos, con
la finalidad de descartar aquéllos cuyo sesgo fuera mayor. Para realizarlo, se
obtuvieron los siguientes estadisticos: suma total, percentiles 25 y 75, obtencion
de sumatoria de grupo bajo, sumatoria de grupo alto. Posteriormente se utilizé la
prueba t para determinar el poder discriminante de los reactivos. Asi mismo, se
analizaron los valores skewness y kurtosis.

Skewness es una medida del grado de asimetria de una distribucion. Si la
parte izquierda de la cola es mas pronunciada que la derecha, se dice que la
funcién tiene una skewness negativa. Si ocurre lo contrario, existe una skewness
positiva.

Kurtosis es una medida de si los datos se distribuyen en forma de campana
o de manera aplanada, o en pico. Una distribucion normal tendria una kurtosis
igual a cero. Una kurtosis positiva indica una distribucién en pico. Una negativa
indicaria una distribucién plana.

Al cuestionario también se le realizaron varios analisis factoriales de primer
y segundo orden.

Se obtuvieron cuatro factores principales que incluian 36 reactivos y
explicaban el 38.44% de la varianza.

El primer factor quedd constituido por 10 reactivos:

10. honesto-deshonesto,

11. mentiroso-sincero,

12. estudioso-perezoso

13. irrespetuoso-respetuoso
14. pacifico-agresivo

15. malo-bueno

18. habil-no habil

20. inteligente-no inteligente
22. verdadero-falso

24. responsable-irresponsable

42. atento-desatento.
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El valor de consistencia interna que se obtuvo en este factor fue = 0.854. Se
le denomino Evaluacion de la Habilidad Intelectual.
El segundo factor también quedd constituido por 10 reactivos:
7. comprensivo-incomprensivo,
8. incumplido-cumplido
9. desagradable-agradable
21. apatico-motivado
23. aburrido-divertido
25. conflictivo-no conflictivo
36. fracasado-triunfador
41. inflexible-flexible
43. celoso-no celoso
44. sociable-no sociable.
A este factor se le dio el nombre de Evaluacion del nivel de Competencia, y
obtuvo un alfa de Cronbach de 0.736.
Al tercer factor se le denominé Extroversidon-Introversion. Esta constituido
por ocho reactivos, y obtuvo un coeficiente de consistencia interna de 0.716.
4. Introvertido-extrovertido
5. angustiado-relajado
6. callado-comunicativo
29. timido-desenvuelto
30. lento-rapido
33. deprimido-contento
37. miedoso-audaz
40. pasivo-activo
El factor cuatro recibi® el nombre de Habilidad Social, contiene ocho
reactivo, y obtuvo un valor alfa de Cronbach de 0.722.
16. feliz-triste
17. tranquilo-nervioso
26. eficiente-ineficiente

31. amigable-hostil
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34. simpatico-antipatico
35. trabajador-flojo
38. tierno-rudo
39. cortés-descortés.
Los reactivos que no se endosaron a ningun factor son:
19. impulsivo-no impulsivo
27. ansioso-sereno
28. puntual-impuntual
32. reservado-expresivo.

El valor alfa de Cronbach obtenido para la prueba en general fue de 0.903.

Analisis y Discusién

De los resultados obtenidos se puede desprender la conclusion de que las
caracteristicas que posee una persona habil tienen que ver con tener una
habilidad intelectual notoria, con el mostrar un nivel de competencia, con el ser
extrovertido y el tener habilidades sociales.

En los estudios revisados no se encontré que alguno tuviese la finalidad de
desarrollar un cuestionario sistematico, valido y confiable para evaluar la primera
impresion que causa una persona, solo se muestran los instrumentos utilizados
pero no se habla de sus caracteristicas psicométricas, por lo cual, este estudio es
pionero. Recordando lo que se ha planteado, que el perceptor utiliza informacién
minima tal como el sexo de la persona y su apariencia, y que la mayoria de los
sujetos presentaban una inclinacion general a colocar a las personas en
categorias, de acuerdo a una caracteristica de identificacion facil y rapida como
por ejemplo: edad, sexo, grupo étnico, nacionalidad, ocupacién, se puede sefialar
que es importante investigar de una manera mas sistematica todo lo referente a la
percepcion de personas. Sin embargo se sugiere aplicar a un numero mayor de

sujetos para mejorar el indtrumento.
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