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Resumen

El objetivo de esta tesis es ampliar el conocimiento formal sobre un
fendmeno psicologico llamado “Efecto Barnum”. Para conseguirlo, se dividio esta

investigacién en dos partes:

La primera parte consta de los antecedentes sobre la evaluacion de la
personalidad formal y no formal. La definicion del Efecto Barnum, y el Modelo de
Comunicacion. En esta parte se analiza la definicién dada por Paul E. Meehl sobre
el Efecto Barnum en 1956 y se complementa para la presente tesis y para su
mejor comprension y analisis con el Modelo de Comunicaciéon. Se concluye lo
siguiente: El Efecto Barnum es una “actitud crédula ante una pseudo-
evaluacién y descripcién de la personalidad en funcién de las caracteristicas
del emisor, el mensaje, el canal y el receptor en el acto de comunicacion”.
Esta nueva perspectiva de analisis a partir de la definicidon propuesta permitid
ampliar la etiologia sobre el efecto. como influyen las caracteristicas de cada parte
activa que conforma el esquema de comunicacion en su produccion y de los

procesos psicologicos que interactuan en él.

A partir de la definicion propuesta, la segunda parte consta de la
investigaciéon empirica, en la cual se experimenta con un determinado tipo de
mensaje: tipo de frase, y con ciertas caracteristicas del receptor: nivel de
conocimientos, y se amplia la investigacion realizada por Forer (1948) y Avia y
Bragado (1975). La muestra constd de 717 sujetos: 40 estudiantes de los primeros
semestres y 37 pasantes o licenciados en Psicologia de la Universidad Nacional
Autbnoma de Meéxico, Universidad Pedagoégica Nacional, Universidad
Intercontinental y Universidad Iberoamericana; 59 sujetos son mujeres y 12
hombres, con edades de entre 17 y 55 afios. A la muestra se le aplicd el
procedimiento de pseudo-evaluacidon de personalidad propuesto por Forer (1948).
El analisis estadistico de los datos permito comprobar que el Efecto Barnum se

presenta en mayor nivel ante una psedo-evaluacion de personalidad que contenga



frases positivas que frases negativas, quedando intermedias las frases de tipo
ambiguo. Ademas de encontrar diferencias significativas en la produccion del
efecto entre estudiantes iniciando la Licenciatura en Psicologia y Pasantes o
Licenciados en Psicologia.



Introduccion

“El animal humano es ingenuo y necesita creer en algo. A falta de cimientos

firmes para sus convicciones, le satisfaran los inadecuados” (Bertrand Rusell)

El ser humano se ha ingeniado en crear fuentes de obtencién de poder,
principalmente el econdmico, por muchos medios, uno de estos medios es la
manipulacion de las necesidades y el pensamiento humano. Las pseudo-ciencias
manipulan las necesidades y el pensamiento de sus seguidores, la mayoria de las
veces con fines de lucro (no es del interés de esta investigacién generalizar);
utilizan estrategias de manipulacién y el Efecto Barnum es una gran herramienta.
Mas adelante se analizara como utilizan este efecto algunas de las mas usuales

pseudo-ciencias.

La investigacion aqui realizada es importante tedrica y socialmente. El
Efecto Barnum es un fendmeno psicolégico con relativamente poca investigacion
formal sobre su produccidén que se presenta en la mayoria de los individuos y se
generaliza en la sociedad, esta investigacidn es una aportacion a la investigacion
cientifica sobre este fendmeno psicoldgico. Es interesante e importante analizar,
comprender y explicar por qué la mayoria de las personas manifiestan algun grado
de credulidad ante lo no cientifico o pseudo-cientifico, en este caso ante una
pseudo-evaluacion y descripcion de personalidad; y se dejan manipular por
practicas ocultistas, sin importar el gasto emocional, econdmico y de tiempo.
Como producto de dicha credulidad en la actualidad las practicas pseudo-
cientificas forman parte fundamental de la mercadotecnia utilizada en todos los
medios de comunicacion existentes. La explotacion de esta credulidad y su éxito
ha provocado el interés de la Psicologia hacia su estudio. Desafortunadamente,
cuentan con mas audiencia los astrélogos, tarotistas o quiromanticos que los
psicologos y psiquiatras; ademas esta proliferado la aceptacién de las pseudo-
ciencias que dicen sustentarse en la ciencia formal, pero que realmente proponen

aseveraciones sin fundamento cientifico.



El Efecto Barnum es un fendmeno psicoldégico que se presenta en la
mayoria de los individuos; aparentemente dicha credulidad emerge en cualquier
estrato social, econémico y educativo, edad, género o cualquier otra variable
(sobre lo cual existe poca informacion e investigacion formal); asi como también
en todas las culturas existentes a lo largo de la historia. Esta investigacion es una

aportacion a la extensa investigacion cientifica por realizar al respecto.



CAPITULO 1.
ANTECEDENTES

1. Evaluacion de la personalidad

Pseudo-evaluacion de la personalidad

Para ubicar la importancia de la practica de las pseudo-ciencias en una
perspectiva histérica es factible remontarse a una de las leyendas con
antecedentes mejor documentados en la literatura: El Oraculo de Delfos. Delfos
es una localidad situada en Grecia a 45km. de Atenas, fue inicialmente sede
del Oraculo de Gaya, segun la leyenda, Apolo combatié contra una enorme
serpiente piton, quien tenia encomendada la custodia de su madre Gaya. Apolo
derrota a la piton y desde ese momento las actividades del santuario fueron
reguladas por los sacerdotes délficos, quienes desarrollaban una serie de
complicados y manipulados rituales centrados en las adivinaciones y presagios
de la sacerdotisa principal denominada Pitia, la cual -se creia- poseia un poder
magico otorgado por los dioses. El templo se ubicaba a mas de 600 metros de
altura sobre el nivel del suelo, llegar al Oraculo implicaba gran esfuerzo fisico.
Todos los preparativos para consultar a la pitonisa eran condicionados y
manipulados en extremo, para maximizar asi el impacto psicolégico de sus
predicciones que en realidad no eran tan certeras. El escenario era dispuesto
para que la Pitia formulara sus augurios en medio de circunstancias
melodramaticas, cuidadosamente planeadas y coreografiadas con el objetivo
de causar el maximo impacto emocional en los visitantes. Las predicciones y
adivinaciones de la Pitia no eran claras ni especificas, por el contrario, se
caracterizaban por tener un marcado caracter de vaguedad, esta tenia una
gran capacidad de obtener la informacion que necesitaba para realizar tan
ambiguas predicciones. Dejaba la tarea de interpretar sus predicciones a
quienes las recibian (de acuerdo con sus necesidades, expectativas o deseos).
Ademas, las adivinaciones de la Pitia no eran comunicadas directamente a los
visitantes, lo hacia a través de sus sacerdotes, quienes a su vez los

presentaban en forma de versos sumamente contradictorios, lo cual hacia que



sus predicciones se tornaran mas ambiguas. El acto ficticio de adivinacion del
futuro y de la personalidad del visitante era escrupulosamente cuidado, el
camino sagrado al templo de Apolo en Delfos se encontraba alineado por
casas opulentas construidas con las ofrendas, esto evidencia que la ocupacién
de augurar el futuro y adivinar la personalidad de un crédulo se ha visto

recompensada con vasta renumeraciéon material.

Lo anterior ilustra el “pensamiento magico” existente en la historia del ser
humano, el cual creé desde la antigledad basado en la fe para intentar
orientarse en el mundo y comprenderlo, donde las interpretaciones de la
realidad eran religiosas o misticas. Este pensamiento magico se fue
convirtiendo con el tiempo y el desarrollo tecnoldgico en un ‘pensamiento
logico” donde se analizan las causas y efectos de los fendmenos, incluyendo

los psicologicos.

Cuando prolifera el pensamiento l6gico en la Psicologia, se empezaron a
producir tendencias que consideraban al individuo pura materia y abandonaban
el espiritu o alma. En el modernismo se creyd que el mundo fisico y humano
obedece a leyes mecanicas exactas, y que la tarea de la ciencia era descubrir
verdades objetivas. Posteriormente, en la época llamada post-modernismo se
incrementa el interés o necesidad del ser humano por explicarse todo lo que
ocurre a su alrededor, buscar las causas y explicaciones de todos los
fendmenos: el origen y fin del universo y del ser humano, de la vida y la muerte,
del pensamiento y la conducta humana, y de la naturaleza. Para lograrlo, deja
un poco de lado la ciencia, y se acude a otras alternativas de mas facil acceso
y se llega a desconfiar de la capacidad de la tecnologia y de los avances
epistemologicos del pensamiento cientifico, por lo cual se incrementa el interés
por inestabilidades que deprecian o modifican las grandes teorias y se formulan
teorias vagas e inestables, pero que de alguna manera satisfacen el deseo de
encontrar explicaciones. Si antes el individuo se construia sobre una ausencia

del principio de placer’, hoy lo hace sobre una hiperpresencia del mismo. Hoy

1 Sigmun Freud (1856-1939), padre del psicoanalisis, sostenia que con
respecto a su época el principal malestar en la cultura se originaba en la



los individuos acuden a fuentes de placer, donde buscan satisfacer sus deseos
de todo tipo, incluyendo el deseo de conocimiento, se acude a la pseudo-
ciencia para escuchar lo que se desea escuchar y satisfacer deseos. Los
individuos buscan respuestas que aminoren la angustia y llenen un vacio, estas
respuestas son mas faciles de conseguir por medio de las pseudo-ciencias y un
vertiginoso desarrollo de lo espiritual y lo oculto. A partir de lo anterior se han
desarrollado “modelos alternativos” a lo cientifico, por ejemplo la Medicina

Tradicional, la Homeopatia y las pseudo-ciencias.

Un ejercicio especifico y cotidiano de las pseudo-ciencias es realizar
evaluaciones y descripciones no formales de la personalidad de los individuos;
existen procedimientos muy antiguos de pseudo-evaluacion que anteceden el
desarrollo de la Psicologia como ciencia. Estos poseen valor histérico para el
desarrollo de la Psicologia como ciencia y, aunque no fueron realizados de
manera formal, han sido base de muchos estudios cientificos.

Evaluacion Formal de la Personalidad

La personalidad, de manera muy general, es: “un sistema contenido en una
matriz de sistemas socio-culturales; una estructura interior del ser humano
encajada en otra estructura exterior” (Allport, 1966). Esta estructura puede ser
evaluada de manera cientifica; la evaluacion formal de la personalidad es “un
proceso donde se recoge y organiza la informacion acerca de un individuo con
la expectativa de que esta informacién conducira a una mejor comprension de
éste. La evaluacion de la personalidad puede ser hecha de manera no formal o
intuitiva, pero se caracteriza por su falta de especificidad tanto en la forma de
recoleccion de datos como en el analisis de estos” (Lanyon, 1977). El enfoque
sistematico y formal de la evaluacién de la personalidad utiliza métodos
cientificos, y es realizado por personas profesionales en el estudio de la
conducta humana. La evaluacién de la personalidad utiliza diversos tipos de

instrumentos y estrategias que sustentan su calidad cientifica y la validez de las

excesiva represion de los deseos, principalmente los sexuales; cada época
tiene su propia neurosis colectiva.



inferencias que se hagan a partir de los datos obtenidos. Existen varias
caracteristicas psicométricas que definen la calidad del instrumento de
evaluacion de la personalidad psicolégica como las normas, confiabilidad y
validez, ademas, el profesional utiliza instrumentos estandarizados de manera
sistematica en la evaluacion. Existen técnicas de evaluacion de la personalidad
a partir de sus aproximaciones tedricas: técnicas proyectivas, subjetivas,

psicomeétricas y conductuales.

Por otra parte, no solo la evaluacién de la personalidad realizada por la
pseudo-ciencia es falsa o ni siquiera existe, también la propia descripcion de
dicha evaluacién es deficiente. Una correcta evaluacion de la personalidad

describe ésta mediante un informe tipico de evaluacion psicoldgica.

2. Ciencia y Pseudo-ciencia

Ciencia

“Toda nuestra ciencia, comparada con la realidad es primitiva e infantil... y

sin embargo es lo mas preciado que tenemos” (Albert Einstein)

La ciencia es en esencia un instrumento de conocimiento que no es
perfecto, pero es lo mejor que tenemos. Aun es mucho lo que la ciencia todavia
no resuelve ni comprende. Este instrumento utiliza un método, el método
general de la ciencia es la observacion sistematica y la experimentacion
directa, y las normas implican el compromiso de objetividad, exactitud y
escepticismo. “El método, aunque sea indigesto y espeso, es mucho mas
importante que los descubrimientos de la ciencia” (Sagan, 1999). La ciencia
utiliza el “método cientifico”, que proporciona una técnica para la valoracion
objetiva de los méritos de las teorias cientificas y suministra artificios que
ayudan en el descubrimiento de nuevas teorias. Existen dos tipos de métodos
de investigacion: los légicos y los empiricos. El método empirico consta de la



observacion, la formulacion de hipétesis, deduccidon de conclusiones,
formulacion de teorias y verificacion o diferenciacion, que es la parte de la
experimentacion. El desarrollo de teorias es una meta necesaria y primaria de
todas las ciencias. Durante el estudio experimental la ciencia hace uso de
estrategias que le permiten tener objetividad y exactitud, la estadistica aplicada
es un elemento en la metodologia de la investigacidon que, a partir de la
informacion obtenida, comprueba o desecha hipétesis planteadas; ademas de

ser un recurso que facilita la descripcidon y presentacién de datos y resultados.

Pseudo-ciencia

“Las pseudo-ciencias son como las pesadillas: se desvanecen cuando se

les examina a la luz de la ciencia.” (Mario Bunge)

Gregorio Klimovsky, un prestigioso epistemdlogo argentino ha dedicado
gran parte de su vida académica a explicar las diferencias entre ciencia y
pseudo-ciencia, es autor de la obra “Las desventuras de la ciencia” y afirma
que el éxito de las pseudo-ciencias esta basado en la credulidad, la
supersticion y la ignorancia. El autor menciona que la vida esta llena de
problemas, y la creencia de que hay algo mas alla de la incertidumbre cotidiana

representa una forma de consuelo.

Las pseudo-ciencias son disciplinas que se proclaman como cientificas,
pero que carecen de la utilizacion del método cientifico y de validacion de sus
afirmaciones. Son distintas a la ciencia errénea, la ciencia avanza con sus
errores y se plantea hipdtesis de modo que pueden refutarse. La pseudo-
ciencia realiza lo contrario: las hipotesis suelen formularse precisamente de
modo que sean invulnerables a cualquier comprobacion. Algunos estudios
cientificos demuestran que no son confiables sus aseveraciones, y
especificamente en cuanto a la evaluacion de personalidad, no son
herramientas validas de valoracion o descripcion de ésta; sin embargo, los
evaluados estan convencidos que su valoracion es exacta, verdadera y precisa.

Desatinadamente tampoco reflexionan sobre el origen de estos argumentos, ni



en la validez de sus métodos de evaluacion. “La pseudo-ciencia colma
necesidades emocionales poderosas que la ciencia suele dejar insatisfechas.
Proporciona fantasias sobre poderes personales que nos faltan y anhelamos”
(Sagan, 1999).

Las pseudo-ciencias, también son llamadas “mancias”, la diferencia radica,
segun algunos autores, en que la forma irracional de actuar entre los pseudo-
cientificos y los manticos se da a partir de los dos tipos de pensamiento
utilizados: pseudo-cientifico y magico. Los pseudo-cientificos parten de
explicaciones supuestamente cientificas a sus afirmaciones o adivinaciones,
pero cuando son sometidos a una situacion experimental controlada nunca
aciertan mas alla de los niveles permitidos del azar. El mantico obedece a un
pensamiento divino o sobrenatural. En esta investigacién el término “pseudo-
ciencia” engloba los dos tipos de pensamiento, donde los fundamentos y

explicaciones a sus aseveraciones son de cualquier indole menos cientifica.

Las pseudo-ciencias tienen caracteristicas reiterativas entre si: no buscan
pruebas cientificas de lo que afirman porque contradicen las leyes generales de
la ciencia, son dogmaticas, cuando fallan ignoran el hecho, no aceptan el
método cientifico, rechazan la critica, desprestigian el conocimiento cientifico,
consideran su realidad en otro plano y fuera del alcance de la ciencia, se
asocian con otras pseudo-ciencias (por ejemplo el Feng Shui con la Astrologia),
manipulan el razonamiento a través de la utilizacion de estratagemas y el
sensacionalismo, fomentando la esperanza y la solucion de incertidumbres. Las
explicaciones sobre el origen de sus aseveraciones son de tipo criptico, al no
encontrar explicaciones formales del origen de sus aseveraciones, utilizan
explicaciones ad-hoc. Es decir, tienen gran capacidad de inventar explicaciones
convenientes para confirmar lo dicho, estas explicaciones son subjetivas,

irreales, magicas y no-producto de la experimentacion.

Las pseudo-ciencias aprovechan de manera muy conveniente los limites de
la ciencia y se interponen en su camino, como sefiala Sagan: “Proporcionan

respuestas faciles, evitan el escrutinio escéptico, apelan a nuestros temores, y



devaluan la experiencia, convirtiéndonos en practicantes rutinarios y cémodos,

ademas de victimas de la credulidad” (Sagan, 1999).

Las pseudo-ciencias se mantienen vigentes gracias a una considerable
maquinaria industrial con penetracion internacional cuya meta es explotar la
avidez del publico por productos consumibles de corte amarillista y pseudo-
cientifico. Esta maquinaria funciona gracias a la publicacién y transmision de
estos productos en todos los medios de comunicaciéon, los cuales estan
apoyados por la mercadotecnia de las mas reconocidas empresas 0 marcas a

nivel mundial para incrementar el consumo de su mercancia.

Las pseudo-ciencias que aqui interesa mencionar son: Astrologia,
Cartomancia, Quiromancia, Grafologia y Eneagrama? (Figura 1). Porque tienen
en comun el realizar pseudo-evaluacion de la personalidad y provocan y/o

manipulan el Efecto Barnum.

PSEVDO-CIENCIA INSTRUMENTO DE EVALUVACION

ASTROLOGLA -

CARTOMANCIA .

% Dichas pseudo-ciencias, ademas de ser llamadas mancias o ciencias

ocultas, también son Illamadas por algunos autores “artes”.




QUIROMANCIA - MANOS
GRAFOLOGIA ESCRITURA

Figura 1.

A pesar de las pseudo-ciencias la ciencia progresa y existen las llamadas
“ciencias de la complejidad”, las cuales “intentan describir y comprender
sistemas complejos dentro del objeto de conocimiento, el cual es considerado
un gran sistema compuesto por una enorme cantidad de componentes inter-
actuantes simples, donde el todo es mas que la suma de sus partes” (Alvarado,
2005); Estas ciencias de la complejidad son la alternativa cientifica para el

estudio y conocimiento de lo paranormal.

Astrologia

La obstinacion por la astrologia es una orgullosa extravagancia. Creemos
que nuestros actos son lo bastante importantes como para merecer estar

escritos en el gran libro del cielo. (Montesquieu)

Desde la antigiedad el mundo dirige su mirada a la inmensidad del
universo, cree que éste produce fendmenos terrenales, esto no esta muy
alejado de la realidad, cientificamente existe evidencia que el cosmos afecta
algunas funciones de la naturaleza de la tierra a partir de influencias
electromagnéticas. Poco a poco fueron surgiendo nuevos descubrimientos y se

conformaron incontables ciencias relacionadas con el estudio del cielo como la




meteorologia y la astronomia. La astrologia apareci6 como base de muchas
teorias e intentd dar una interpretacion de las leyes del universo,
posteriormente se fue deformando y alejando de las leyes naturales de la

ciencia.

Segun la astrologia, en el sistema astrologico occidental, el sol es
considerado la mayor fuente de energia, segun la posicidon del sol con respecto
a la tierra al momento del nacimiento somos “clasificados” en signos solares
segun las doce pautas de energia llamadas “Signos del Zodiaco” (Aries, Tauro,
Géminis, Cancer, Leo, Virgo, Libra, Escorpion, Sagitario, Capricornio, Acuario y
Piscis). EI mas grande embuste de la astrologia es dicha clasificacion y
asegurar sin pruebas que “mediante la astrologia se pueden dar las
caracteristicas de la personalidad de un individuo mediante la interrelacion de
la fecha de nacimiento y la posicion de los astros y la energia que emiten”
(Lam, 1999) .

Segun el astrofisico Miguel Angel Sabadell, muy pocos conocen la
diferencia entre astronomia y astrologia. Esta confusién entre ciencia y pseudo-
ciencia se ha venido extendiendo debido al auge que ha experimentado todo lo
relacionado con ocultismo y parapsicologia. La astrologia es considerada
errbneamente por algunos autores una ciencia. La astronomia como ciencia
real no se conforma con describir el Universo, intenta determinar su origen y su
final, y el de los objetos que en él existen: planetas, estrellas, galaxias,
etcétera. Dificilmente se podria encontrar a un astronomo profesional o
aficionado que crea que las posiciones relativas de los planetas determinan el
caracter y el destino de las personas (astrologia natal), o que influyan sobre la
economia (astro-economia) o la politica de un pais (astrologia mundial). Segun
las caracteristicas de la historia de la astrologia se puede concluir que la

astrologia es en si indefinible.

Como pseudo-ciencia, la astrologia y sus aseveraciones estan en tela de
juicio y solo seran fidedignas sus afirmaciones hasta ser sometidas a las leyes
de la ciencia. Se basa en opiniones subjetivas mas que en evidencias reales.

La astrologia como tal representa un gran negocio, por lo cual quiza no sea tan



necesaria su comprobacion cientifica, prueba de ello es que el horéscopo es
presentado en todos los medios de comunicacién y funciona como gancho para
el consumidor. “La astrologia ha sido prostituida sistematicamente con el paso
del tiempo” (Freixedo, 2000).

Para considerar a la astrologia una ciencia y no una pseudo-ciencia tendria
que responder a muchas cuestiones, entre muchas otras: ;Como es posible
que el doceavo por ciento de la poblacién mundial (a partir de los doce signos
del zodiaco) caiga en un mismo patron de personalidad y tenga el mismo
prondstico sobre su futuro? Y que para un astrologo tropical quien haya nacido
el 29 de Julio sera un “Leo” idealista, orgulloso, ambicioso, arrogante y
jactancioso, pero para un astrologo sidéreo sera un doméstico, sensible,
autocompasivo y demasiado cauto “Cancer”. ;Quién tiene razon, si es que

alguno de los dos la tiene? ;Ddonde quedan las diferencias individuales?

Cartomancia

Segun algunos autores es el arte de la interpretacion y adivinacion por
medio de cartas o naipes. Por medio de las cartas segun los cartomanticos se
pueden adivinar cualquier tipo de cosas, incluyendo la personalidad. Este es un
negocio muy antiguo y explotado en el mundo, y su origen se atribuye a los
egipcios. Se le dio a la baraja una especie de valor astrolégico simplificado, que
indicaba las revoluciones de los astros y la sucesidén de las estaciones hasta
quedar adaptadas a pronosticar o adivinar el presente, lo pasado y lo por venir,
ademas de dar caracteristicas fisicas y de la personalidad de los crédulos y de
personas relacionadas con ellos por medio de rasgos de las figuras de la

baraja.

Los principales métodos de adivinacion y mas usados son los llamados

francés, el italiano y el espanol y, en cada uno de ellos, cada carta tiene un



significado especifico. En general, las figuras de los palos de bastos y de
espadas representan personas de color moreno, las de copas y oros personas
blancas o rubias, los de bastos y copas los buenos y las espadas y oros los
malos. Quiza la relacién surgié con el origen de las cuatro clases sociales en
tiempos feudales: Nobleza-espadas, el Clero-copas, el Comercio-oros y la
Plebe-bastos. Sobre este supuesto “arte” se han escrito infinidad de manuales

y métodos explicativos.

Las principales embaucadoras que utilizan este sistema de adivinacion son
las gitanas, quienes generalmente forman 12 montones de 12 cartas,
generando con éstos una supuesta explicacion de lo concerniente a la vida
organica, sentimientos y pasiones del cliente. El éxito del cartomantico parte de
su perspicacia, habilidad y observacion precisa de las impresiones que sus
vaticinios producen en sus candidos oyentes y no de las cartas en si.
Cientificamente es imposible que las cartas tengan la informacion para predecir
el futuro y decir la personalidad de un individuo. La habilidad del cartomantico
es lo que le permite realizar algunos aciertos en sus prondsticos pero de
manera no sobrenatural o paranormal. Durante el desarrollo de esta
investigacidn me he encontrado con personas que aseguran que una lectura de
cartas les predijo algunas de las cosas que les han sucedido posteriormente,
no se intenta negar la honestidad de las personas, pero es posible que los
crédulos busquen las circunstancias para que lo pronosticado se realice o que

ocurra por simple casualidad.

Quiromancia

La palabra quiromancia proviene del griego “cheir” que significa mano y
“‘manteia” que significa adivinacidon. Es otra llamada “arte” de interpretar las
lineas de la mano para describir la personalidad, sentimientos, pensamiento, el

pasado, presente y futuro de una persona.

La Dra. Charlotte Wolf dedicé gran parte de su vida al estudio de la mano,

segun un director del Instituto de Psicologia Experimental de la Universidad de



Oxford, la doctora Wolf abre un campo psicolégico y ofrece una nueva rama a
la Psicologia, un campo formado por métodos cientificos de la medicina y la
Psicologia. Ella es una de las pioneras de la investigacion sobre el lugar de la
lectura de la mano en la ciencia, basandose en que desde tiempos muy
remotos ha existido la creencia de que el esquema de las lineas de la mano

proyecta el curso de nuestro destino y aspectos de nuestra personalidad.

Segun la Dra. Wolf no existe nada sobrenatural en la lectura de la mano, lo
considera un arte tanto como una ciencia, y el éxito en la utilizacién de este
meétodo depende de la intuicion y estudio cientifico. Para demostrarlo realizo
una investigacion sobre la correlacion que existe entre sus observaciones y los
diagndsticos de médicos en un grupo de pacientes de un hospital. Segun ella
sus interpretaciones resultaron concordantes con los diagndsticos de los
doctores, los resultados estan publicados en un articulo llamado: “Los principios
de la Quirologia®. A partir de sus investigaciones y de una teoria psico-
fisiologica elaboro un método para interpretar el significado de la mano. A pesar
de las afirmaciones realizadas por esta autora la quiromancia no es

considerada en la actualidad una ciencia por la mayoria de los cientificos.

Al igual que otras pseudo-ciencias, la quiromancia o lectura de las manos
es hoy un gran negocio, a pesar de que si existen estudios formales al respecto
como los realizados por Wolf, la mayoria de las personas que dicen interpretar
la mano no tienen conocimiento sobre estos estudios y solo dicen tener el don
divino de interpretar las lineas de las manos, aunque esa interpretacion sea

subjetiva, causa de su experiencia y de lo que los propios clientes le revelan.

Grafologia

“No todos los hombres tienen los mismos tonos de voz, ni todos tienen la

misma escritura.” (Aristoteles)

La grafologia estudia las relaciones que existen entre las particularidades

de la escritura y el caracter de las personas. Es otro llamado “arte” de



interpretar la escritura de las personas. En 1875, el francés Jean Hyppolyte
Michon, acui6 la frase "grafo-logia", del Griego: "grafos" que significa escribir
y "logos" que significa doctrina o teoria.

A principios del siglo XIX, el aleman, Lavater, y los franceses, Edouard
Hocquart y Abbé Flandrin desarrollaron el supuesto arte de interpretar la
escritura, siendo reconocida la grafologia como una pseudo-ciencia y

despertaron el interés hacia su estudio.

“En la grafologia hay una parte de verdad, esta parte es variable, y la cifra
con que se pretendiera determinarla de manera general no tendria ningun
valor: depende del documento, y especialmente de quien examina” (Binet,
1954). Hay legos que sin tener ninguna pretension cientifica ni estudio
preparatorio tienen mas éxito que algunos profesionales, pero como en las
demas pseudo-ciencias ese éxito depende en gran medida de las habilidades
del evaluador mas que de la escritura en si misma. Si se considera a la
grafologia como ciencia esta seria una ciencia falible, existen ciertos tipos de
escritura muy definidos que concuerdan perfectamente entre las personas pero
no siempre con los fendmenos tipoldgicos que revelan. Existe un cierto vinculo
entre el signo grafolégico y la cosa significada, pero dicho vinculo puede
presentarse o no presentarse en cualquier persona. Una escritura que
contenga los signos evidentes de una gran inteligencia pueden, por casualidad,
emanar de un mediocre. Entonces lo que falla no son los signos, es su
interpretacion; y esa falta de correspondencia hace de la grafologia un arte

inexacto o una pseudo-ciencia.

“La escritura es, en cierto modo, una proyeccion grafica del propio cuerpo”
(Vels, 1997). Vels intentd dar, junto con los miembros de la Agrupacion de
Grafo-analistas Consultivos de Espana (A. G. C.) una justificacion cientifica
sobre porqué generalizar los rasgos graficos entre los individuos, a partir de
ello formul6 el método Vels de Grafo-analisis, que consiste en revisar y valorar
cada signo grafico, segun su grado matematico de desviacion de los mdédulos
estadisticamente establecidos, supuestamente evita el subjetivismo y cualquier

apreciacion magica. Segun el autor, esta sobradamente demostrado que la



onda grafica es un registro fiel de nuestras funciones organicas, psiquicas y
mentales, y expone los posibles postulados psicolégicos que justifican cada
una de las interpretaciones. Al igual que la quiromancia, la grafologia es
considerada, a diferencia de otras pseudo-ciencias, por algunos autores como
una ciencia, probablemente a causa de que el instrumento de evaluacion o
interpretacion es la mano y la escritura. En lo que estan de acuerdo es en que
se auxilia directamente de la Psicologia y ha sido objeto de muchos estudios
estadisticos psicoldgicos serios. A pesar de esto, no ha podido demostrarse
que los resultados obtenidos del analisis de patrones de escritura se adapten
igualmente para todos los seres humanos; sin embargo la grafologia es una
herramienta proyectiva de evaluacion de la personalidad utilizada por muchos
psicologos y psiquiatras en conjunto con otros parametros de evaluacién donde
la grafologia hace un estudio morfolégico de la escritura, es decir, se practica
con un solo documento, el del evaluado, sin ser necesario establecer
comparaciones, y es alli donde ubicamos la primera diferencia desde el punto

de vista metodoldgico.

Con respecto al caracter adivinatorio o charlataneria que afirma que la
grafologia tiene un rasgo sobrenatural, el coédigo de ética de la Sociedad
Internacional de Grafo-analisis (IGAS) prohibe la practica de cualquier cosa

relacionada con lo oculto.

Beyerstein (quien ha escrito extensamente sobre el tema) menciona:
“‘muchas de las evaluaciones grafoldgicas podian ser facilmente influidas por el
pensamiento deseoso, es decir, la subjetividad de interpretar hechos, eventos o
percepciones de acuerdo a lo que uno quisiera que fueran, en lugar de hacerlo
en relacion con la evidencia presente, uno puede ser influenciado por el propio
juicio empleado para confirmar el argumento, técnicamente conocido como el
pensamiento selectivo y alertdé que el contenido de la escritura puede ser
influido por el juicio del evaluador y convertirse esta técnica en una prueba no
objetiva” (Beyerestein, 1991). La grafologia utilizada como una estrategia
formal es una “prueba proyectiva”, bajo las condiciones y con todas las
caracteristicas de este tipo de instrumento. Se utiliza este instrumento

proyectivo de evaluacion considerando como verdadero que existe una



conexién de la escritura con el comportamiento y rasgos de personalidad, de lo
cual hay relativamente poco soporte empirico. Sin embargo la grafologia esta
actualmente difundida en la mayor parte del mundo, por ejemplo: la comunidad
europea la utiliza en el area de Recursos Humanos. Los grafélogos han reunido
una serie de modalidades de la escritura, que con cierta fidelidad permiten
determinar algunos de los aspectos de la personalidad convenientes e
inconvenientes del empleado: estado de animo, si es extrovertido o introvertido,
nervioso, bondadoso o malvado. Con lo que respecta al Efecto Barnum el
evaluado por un grafélogo es crédulo ante su descripcion de personalidad,
influenciado por el supuesto caracter cientifico de la grafologia y por otros
aspectos psicologicos, y no necesariamente porque sea certera dicha

evaluacion.

Eneagrama

El eneagrama es “un modelo holistico e introspectivo que tipifica a la
personalidad, funciona como un sistema de formacion y descripcion de la
personalidad que orienta al individuo hacia una evolucidn psico-espiritual... se
basa en el auto-conocimiento; para conocernos, desarrollarnos y
transformarnos a nosotros mismos se necesita informacion basica sobre el
caracter o personalidad que nos permita observar y penetrar profundamente en
los patrones fijos y habituales de conducta y accidén”. (Dhiravamsa, 1998). El
eneagrama es un mapa mediante el cual se puede supuestamente representar
la estructura de cada uno de los cinco ambitos o centros de personalidad: los
tres instintos, las pasiones y las fijaciones. Mediante la practica del eneagrama
las personas se identifican con algun enea-tipo, lo cual por simple probabilidad
es totalmente posible y orientan su vida a partir de lo que su enea-tipo predice
sobre su personalidad. Este método que predice la personalidad y establece
una forma de vivir positivamente para llegar a la autorrealizacién, inicié hace
2500 afios a partir de la filosofia de Guatama conocido hasta hoy como
Budista. Fundo la filosofia Vipassana o “meditacion de la vision interior”, la cual
es en esencia la practica y desarrollo de una conciencia impecable, inmaculada

y no-apegada, que constituye el nivel de conciencia mas importante. Pone su



acento en desapegarse de cualquier cosa que penetre en la mente consciente
de modo que estemos en situacion de observar mas detenida y profundamente
posible nuestro interior. Mediante la utilizacion y practica del eneagrama (el
cual da las pautas de conducta segun cierto enea-tipo) se llega a un
reconocimiento auténtico y pleno de nosotros mismos al nivel de personalidad y

al nivel de esencia o ser.

A partir de los ochenta se produce un gran aumento de publicaciones al
respecto, los enea-tipos se correlacionan con tipologias psicolégicas de
personalidad clasicas y se acrecienta el interés. Se desarrollan lineas de
investigacion al respecto y en 1995 se realiza el Primer Congreso Internacional
de eneagrama, a partir de éste prolifera su aplicacion en distintas areas de la
Psicologia y en otras disciplinas. Se ha utilizado en empresas tales como
Motorola, Kodak, Sony y General Motors. En contraparte a la proliferacion de
su aplicacion, investigacion realizada recientemente en la UNAM senala: “el
eneagrama como instrumento de evaluacién de la personalidad no cumple con
los requisitos establecidos para considerarse un instrumento psicolégico ya que
carece de confiabilidad y validez, tiene inconsistencia tedrica y no existe la
suficiente informacién sobre el procedimiento de elaboracion de su instrumento,
ademas de no contar con la suficiente investigacion empirica para validar su

uso de manera ética” (Jiménez, 2004).

3. Phineas Tylor Barnum

Phineas Tylor Barnum naci6 el 5 de Julio de 1810 en Bethel, Connecticut.
Inicio en el mundo del espectaculo en 1835 en la ciudad de Nueva York. La
principal caracteristica de este personaje es que fue un gran "showman" y que

tenia una gran habilidad para embaucar a las personas.



Fue autor de “Los Charlatanes del Mundo” en 1865 y “Lucha y Triunfo”
en 1869, ademas de escribir su autobiografia en 1854. Se le acufien frases
memorables como: “Siempre habra mas crédulos que escépticos”, “El
espectaculo debe continuar”, “Tenemos algo para todos”, “Cada minuto nace
un crédulo”. Siglos antes Maquiavelo escribié una frase que Barnum utilizo en
su espectaculo: “El que engafa encontrara siempre quien se deje engafar’.
Barnum senald en sus obras que las ciencias ocultas se significan por
“‘prometer algo para todos” y, de igual forma, por requerir ingenuos para su
aceptacion. Para él, no se necesitaba mas que manipular el ambiente: ruido,
musica, frases ampulosas, colores y... jla magia surgia! y el crédulo quedaba
fascinado. Barnum posee también un lugar en la historia de las ciencias
sociales, se le atribuye el origen de una expresion que hoy ya es comun en el
dominio de las encuestas de opinién: el Efecto Bandwagon (también llamado
Efecto del Ganador o del Simpatizante), consiste en la presion de conformidad
que ejercen la mayor parte de las personas con las que el individuo se
identifica o quisiera identificarse. Murié el 7 de abril de 1891 en Bridgeport,
Connecticut, adinerado gracias a sus creaciones sensacionalistas y sin saber
que un siglo después su nombre seria utilizado para nombrar un fenémeno

psicoldgico: el “Efecto Barnum”.



CAPITULO 2.
EFECTO BARNUM

1. Investigaciones Antecedentes

En 1948 el psicélogo Bertram. R. Forer realizo una investigacion que
confirm6é que: “Las personas tienden a tener una actitud crédula ante
descripciones de personalidad vagas y generales y que las consideran
aplicables a ellos mismos sin razonar que la misma descripcién podria ser

aplicable a cualquier persona” (Forer, 1949).

Forer aplicd una prueba o test de personalidad cualquiera a sus estudiantes
de Psicologia. Una vez aplicada la prueba descarté sumariamente todas las
respuestas y, en lugar de entregar los resultados obtenidos, les proporciono
una sola forma de “evaluacion” a todos los participantes. Esta evaluacion no
fue realizada a partir de las respuestas de los estudiantes a la prueba de
personalidad; la elabord a partir de frases al azar tomadas de la seccion de
horéscopos de revistas y periddicos, sin tomar en cuenta los correspondientes
signos del zodiaco. Los evaluados pretendieron que éste era el resultado de un
analisis psicologico individual. Posteriormente, Forer pidi6 a sus alumnos
formular una “evaluacion personal” mediante una escala entre 0 y 5, donde 0
indicaba un valor nulo y el 5 el valor mas alto para indicar en qué medida
consideraban que la evaluacion entregada se aplicaba a su personalidad, cinco
indicaba que consideraban que la evaluacién era excelente, cuatro que era
buena, y asi sucesivamente. El promedio fue de 4.26, lo cual indica que la
mayoria de los evaluados (mas del 80%) presenta el Efecto Barnum al creer
que la falsa descripcion de la personalidad es precisa y certera. Dicho resultado
se ha replicado invariablemente, donde el promedio siempre ha sido superior a
4.0.

Forer concluyé que se puede convencer facilmente a las personas sobre
aspectos falsos de su personalidad. La falsa descripcion de la personalidad a
partir de la pseudo-evaluacién de personalidad fue Illamada “Perfil de

Personalidad de Forer” fue la siguiente:



Tienes la necesidad de gustarle a otras personas y de que te admiren, y
con todo tiendes a criticarte. Aunque tienes algunas debilidades de
personalidad generalmente eres capaz de compensarlas. Tienes una
considerable capacidad que no has usado en tu beneficio. Disciplinado y
auto-controlado en el exterior, tiendes a ser aprensivo e inseguro
interiormente. A veces tienes serias dudas en si hiciste lo correcto o
tomaste la decision acertada. Prefieres cierta cantidad de cambios y
variedad y llegas a decepcionarte cuando estas cercado por restricciones
y limitaciones. Té auto-ufanas también de ser un pensador independiente,
y ho aceptas las afirmaciones de otros sin pruebas satisfactorias. Pero
has encontrado desaconsejable ser demasiado franco en darte a conocer
a otros. A veces eres extrovertido, afable, y sociable, mientras que otras
veces eres introvertido, cauto, y reservado. Algunas de tus aspiraciones

tienden a ser mas bien irreales.

Conclusiones de investigaciones relacionadas posteriores a la

investigacion de Forer:

¢ Sundberg (1955): Los estudiantes no diferenciaron entre la descripcion
real y la generalizada; r negativa entre aceptacién y escala de
hipomania del MMPI.

¢ Ulrich, Stachnick y Stainton (1963): Los estudiantes elaboraron una
valoracion al “Informe Psicolégico de Ulrich et al” (el cual esta basado y
es casi una replica del Perfil de Personalidad de Forer); los resultados
fueron los siguientes: Lo consideraron 27 excelente, 26 bueno, 3
promedio, 1 mala y 0 muy malo.

¢ Merrens y Richards (1970): Los estudiantes prefirieron la descripcion
generalizada a la suya real.

¢ Snyder y Larson (1972): r positiva entre aceptacién y control externo de
Rotter.

¢ Hinrichsen y Bradley (1974), Snyder y Shenkel (1976), Snyder et al.
(1977): Grado de influencia de variables situacionales.

¢ Zinder (1974), Weinberger y Bradley (1980): Grado de influencia del tipo

de instrumento de evaluacion empleado.



¢ Bradley y Bradley (1977), Dmitruk, et al. (1973), Halperin et al. (1976):
Grado de influencia del prestigio del diagnosticador.

¢ Zeren y Bradley (1982): Grado de influencia del genero del
diagnosticador.

¢ Rivero, et al. (2003): Estudio comparativo entre la personalidad, los
posibles trastornos de personalidad y la autovaloracion. Existe viabilidad
y correspondencia adecuada entre los perfiles de personalidad y
trastorno de personalidad, existe ego-sintonia entre el perfil de
personalidad y auto-imagen, relaciones tangenciales de ego-sintonia con
trastorno de personalidad diferentes para cada sistema de clasificacion y
relaciones tangenciales de ego-sintonia con factores de personalidad.

Caracteristicas de la investigacion en la cual se baso el presente

estudio:

¢ Avia y Bragado (1975): Esta investigaciéon fue realizada en la
Universidad Complutense de Madrid: “Los Informes de Personalidad y la
credulidad ante los Test: un Efecto Placebo”. Consistio en presentar a
una muestra de 19 hombres y 56 mujeres estudiantes de 5° semestre de
Psicologia con una media de edad de 23.3 afios (muestra tedricamente
capacitada para rehusar afirmaciones comunes y triviales) un informe de
personalidad falso en un conjunto de 21 enunciados o frases con las
siguientes caracteristicas: afirmaciones vagas, ambiguas y generales y
el uso de aspectos mas bien positivos y favorables presentadas con un
lenguaje cientista que inducia a la aquiescencia. Los resultados
confirman que la totalidad de la muestra acepta el informe presentado,
no existen diferencias significativas inter-genero en general, aunque si
existen en algunos enunciados. 5/21 enunciados son mas aceptados y
3/21 son muy poco aceptados. Esta investigaciéon se basd en Ulrich,
Stachnick y Stainton (1963). Concluyen que son mas aceptados los
enunciados con descripciones positivas, vagas y con doble sentido como
un fendmeno de Deseabilidad Social, aquiescencia favorecida por la
ambigledad y falta de precision en las frases. Influye en esta aceptacion

el prestigio del examinador.



¢ Dickson y Kelly (1985): El Perfil de Personalidad de Forer es
generalmente percibido como correcto; las valoraciones favorables son
mas facilmente aceptadas como descripciones correctas de las
personalidades de los sujetos que las desfavorables. Pero las
aseveraciones desfavorables son mas facilmente aceptadas cuando

provienen de gente con alto estatus que de gente de mas bajo estatus.

La investigacion ya realizada amplia el panorama de conocimiento sobre
el Efecto Barnum, también propone nueva investigacidon como la que en este
caso se realiza. Pero, como se especificara mas adelante, en la produccion del
efecto estan interviniendo varios factores, que se pueden precisar en cuanto a
considerar al efecto un acto de comunicacion y las caracteristicas de cada uno
de sus componentes. La investigacion realizada anteriormente no es especifica
al respecto, y no determina exactamente el factor o grupo de factores que
tienen mas influencia en su produccién; al incluir el modelo de comunicacion al
efecto se da una amplia gama de posibilidades de investigacion todavia por

realizar.

2. Definicién

El Efecto Barnum, como efecto es el resultado de una causa. En honor a
Phineas Tylor Barnum el psicélogo Paul E. Meehl en 1965 denomino “Efecto
Barnum” (también llamado Efecto Forer o Efecto de Convalidacion Subjetiva) al
efecto que se produce a partir de “la credulidad hacia aquellos procedimientos
pseudo-clinicos exitosos en los que se hacen descripciones de la personalidad
del paciente a partir de pruebas, de modo que encajen con el paciente general
o totalmente en virtud de su trivialidad; y en los que cualesquiera inferencias no
triviales, pero quiza erréneas, se ocultan en un contexto de afirmaciones o
negaciones que logran gran confianza sencillamente a causa de la base de la
poblacién” (Meehl, 1965). Dicha definicibn sobre el efecto considera los
“procedimientos pseudo-clinicos de descripcion de la personalidad” como una
causa y a “una gran confianza a ellos” como resultado, lo anterior se reduce

unicamente para esta investigacion de la siguiente manera: “actitud crédula



ante una pseudo-evaluacién y descripcion de la personalidad”. A partir de lo
anterior y para una mejor comprension y analisis del efecto, unicamente en
esta investigacion se agrega a la definicion el Modelo de Comunicacion

(esquema) y resulta la siguiente:

“Actitud crédula ante una pseudo-evaluacion y descripcion de la
personalidad en funcién de las caracteristicas del emisor, el mensaje, el

canal y el receptor en el acto de comunicacion”.

Actitud. La definicion menciona que el Efecto Barnum se manifiesta como
una actitud. Este concepto fue introducido por Thomas y Znaniecki en 1918,
posteriormente se formularon numerosas definiciones sobre actitud y hasta la
fecha no existe una mundialmente aceptada. En lo que si concuerdan los
especialistas es que las actitudes dirigen las conductas. Segun Thurstone
“‘Una actitud es la suma total de inclinaciones y sentimientos, prejuicios o
distorsiones, nociones preconcebidas, ideas, temores, amenazas vy
convicciones de un individuo acerca de cualquier asunto especifico”. El modelo
mas clasico con respecto a la relacion de actitud y conducta es el Modelo
Tridimensional de Rosenberg y Havland (1960), que definen una actitud como
una predisposicion a responder a alguna clase de estimulo con tres tipos de
respuesta: afectiva, cognitiva y conductual. En este modelo una actitud es un
constructo hipotético que media entre el estimulo y la respuesta. Mas
recientemente Germaine de Montmollin (1985) considera que las actitudes
nacen, desaparecen y se transforman y no existe un acuerdo en su modo de

adquisicion.

3. Modelo de Comunicacioén y Efecto Barnum

Modelo Tedrico de la Comunicacion. El modelo basico para el proceso de
comunicacion se desarrollé de los experimentos con perros realizado por lvan
Pavlov, su concepto es el de que un estimulo producira una respuesta; este
modelo se denomina: E — R. Cuando este modelo es aplicado a la

comunicacion humana ocurre lo mismo. Al aplicar el modelo E — R basico se



genera el “Modelo lineal de la Comunicacién Humana”, desarrollado por Harold
D. Laswell, quién propuso una férmula de encadenamiento lineal de cinco

preguntas: ¢ Quién — dice qué — por cual canal — a quién — con qué efecto?

Este esfuerzo de sintesis es particularmente valioso, dado que agrupa los

cinco puntos fundamentales del proceso de comunicacion y los esquematiza:

Quién: Se refiere al emisor, es decir, el origen, la fuente de toda
comunicacion. Laswell incluyé en esta denominacion todas las categorias de

emisores.

Dice qué: Lo que el emisor comunica, se trata aqui del mensaje. El
mensaje es el conjunto de signos expresado por el emisor dirigido al receptor.
El mensaje posee un contenido y un cédigo. El contenido es el referente del
mensajero que se dice en él. El codigo es el lenguaje sobre el cual se

constituye el mensaje, la forma de expresion.

Por cual canal: Se trata de los medios, vias o0 canales usados para

transmitir el mensaje.

A quién: Se refiere al receptor, quien recibe el mensaje.

Con qué efecto: Alude al impacto producido en el receptor al recibir y
comprender el mensaje para producir la retroalimentacion al emisor. Es el

resultado de la comunicacion.

Este Modelo lineal permite esquematizar los principales protagonistas en un
acto de comunicacién cualquiera: emisor, mensaje, canal y receptor, pero
ademas supone que el intercambio de sefiales entre un emisor y un receptor
esta sujeto a un recurso de un sistema de codificacion y descodificacion que

permita expresar e interpretar los mensajes.

Ruido. Representan a todo aquello que impide o degrada lo que el emisor

quiere que el receptor comprenda. Como consecuencia de todos los ruidos que



sufre el mensaje, desde de su emisidbn hasta su recepcién, ocurre
frecuentemente que la informacion a transmitir es distinta a la informacion
transmitida, y ésta a su vez es distinta a la informacion comprendida por el

receptor.

Dentro de la definicion propuesta del Efecto Barnum se considera al Modelo
de Comunicacion donde todas las partes intervienen e interactian en la
produccion de éste. El proceso de comunicacion esta presente en la
produccion del efecto, donde todos sus componentes tienen cierto grado de
participacion, pero la parte activa mas importante para su produccién es el
propio receptor y sus caracteristicas. El efecto se puede manifestar en el
receptor independientemente de la intervencion de cada parte del proceso de
comunicacion, sin embargo el grado de credulidad puede ser producto de la
manipulacion de cada una de las partes del acto de comunicacién, las cuales

se analizan a continuacion. (Figura 2)
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Figura 2. El emisor es en este caso el pseudo-evaluador. El mensaje es la
pseudo-descripcion de la personalidad emitida a partir de la pseudo-evaluacion.
El canal es el medio por el cual se transmite el mensaje y las caracteristicas del
medio ambiente. Y el receptor es a quien se emite el mensaje o estimulo, en

este caso el evaluado y en el que se presenta el Efecto Barnum.




Emisor

Se considera como emisor a la fuente del mensaje que realiza una pseudo-
evaluacion de la personalidad y la describe. El emisor es el pseudo-cientifico, la
definicion menciona que el efecto se produce ante pseudo-evaluaciones de la
personalidad, es decir, a evaluaciones no verdaderas ni formales. El emisor
puede ser un charlatan representativo de alguna pseudo-ciencia o mancia, pero
también pude ser cualquier persona que realice una evaluacion subjetiva de
manera no cientifica. Forer aplicé una pseudo-evaluacion de la Personalidad a
sus alumnos, siendo él psicologo. Aunque el efecto se puede presentar
independientemente de quien sea el emisor, la produccion del Efecto Barnum
tiene mucho que ver con las caracteristicas de la fuente o emisor. Existen
caracteristicas del emisor que son reiterativas en una pseudo-evaluacion de

personalidad:

Caracteristicas fisicas. El emisor puede controlar la imagen que proyecta
al manipular sus gestos, expresiones y tonos de voz (Edinger y Patterson,
1983). De acuerdo con las metas el individuo puede manejar las impresiones
que causa a los demas a partir de su apariencia fisica. La composicion fisica y

la presentacion son parte de la imagen que manipula y que busca proyectar.

Caracteristicas psicologicas. Se refieren a la personalidad del emisor. La
personalidad (como se mencionara mas adelante) es el resultado de la
integracion de los procesos psicolégicos de un individuo. Para la ciencia
existen dos tipos de pseudo-cientificos que intentan realizar una evaluacion de

la personalidad de manera no formal:

¢ Charlatanes o Vividores que tienen grandes habilidades de
embaucacion, y que saben que estan mintiendo y manipulando las

circunstancias.

¢ Visionarios, que son quienes realmente creen en sus aseveraciones y

estan convencidos de que tienen cierto don divino no natural para



realizar adivinaciones sobre el futuro o la personalidad. Los visionarios
se dividen en dos clases: sujetos con alguna patologia mental o estado
alterado de conciencia (como esquizofrenia) y las personas que tienen
un tipo de capacidad superior a la normalidad que es natural y humana,
donde sus caracteristicas cognitivas y una vasta experiencia les permite
interpretar y de alguna manera “adivinar’ o predecir cosas pero hasta

cierto punto. (Freixedo, 2000)

Para la ciencia no existe una tercera categoria donde se encontrarian los
Videntes o Psiquicos que dicen tener capacidades de adivinaciéon de manera
ocultista; es decir, quienes por alguna razon inexplicable cientificamente, tienen
la capacidad de describir la personalidad, adivinar el futuro y otras cosas de
manera certera a partir de un don divino sobrenatural, hasta ahora
cientificamente es imposible comprobar la veracidad de sus declaraciones, por

lo tanto los videntes para la ciencia no existen.

Charlatanes o Vividores (saben que
embaucan)

Pseudo-evaluador

de Personalidad

Visionarios Patologia mental

Capacidades
Superiores
Videntes————» ; Capacidades

Ocultistas?

Existen caracteristicas reiterativas entre ellos: Capacidad de embaucar,

intuicién, reconocimiento social, necesidad de atencion.



Capacidad de embaucar. Phineas Tylor Barnum tenia gran facilidad para
mentir y convencer a las personas sobre cualquier tema aprovechandose de su
ingenuidad, inexperiencia ademas de su deseo de creer; no por nada fue
llamado “el padre de la embaucacion”. La habilidad para mentir se va
adquiriendo a partir de la experiencia, esta habilidad le permite al emisor
obtener mas informacion y confirmar o validar la ya proporcionada con el fin de
realizar una mentira lo mas creible posible. Es por esta habilidad por lo que
también se le ha llamado al Efecto Barnum Efecto de Convalidacién Subjetiva.

A la par también se utilizan como recursos la creatividad y la imaginacién.

Intuicion. Existen varias definiciones de la intuicion, las siguientes son
solo algunas: "Conocimiento obtenido sin pensar racionalmente";
"Presentimiento relacionado con experiencias pasadas guardadas en el
subconsciente"; "Destellos de pensamientos espontaneos que no parecen
relacionarse con hechos ni logica"... No existe una definicidon que predomine y
sea totalmente aceptada; por lo tanto aqui se considera que el emisor tiene
intuicion considerandola una habilidad o capacidad de predecir algo sobre
cualquier cosa (en este caso la personalidad del receptor) a partir de su
experiencia y con un limite'. “El poder ‘adivinatorio’ de la intuicién proviene de
nuestra mente subconsciente, proviene de una reaccion psicologica que tiene

explicacion cientifica” (Gomez, 2002).

Reconocimiento Social. La adivinaciéon de la personalidad es un camino
facil y expedito para intentar obtener reconocimiento social y sobresalir de las
demas personas al tratar de impresionarlas. La sociedad otorga
reconocimientos a quienes destacan en alguna especialidad cientifica, las
artes, los deportes, 0 a quien es capaz de destacarse mediante alguna accion
heroica. Sin embargo, tales caminos suelen requerir esfuerzos prolongados y
dedicaciéon muy intensa, generalmente requieren también la posesién de algun
talento o habilidad sobresaliente. Una salida mas comoda y accesible, que no

involucra la inversion prolongada de recursos fisicos ni intelectuales, y es

' El psicélogo Carl Jung se refiere a la intuicién como una funcién
psicolégica esencial como lo son el pensar, los sentimientos y las
sensaciones, que proviene de nuestra experiencia y que tiene cierto
limite.



asequible en corto plazo consiste en brindar evidencia ficticia sobre poderes y
fendbmenos sobrenaturales o prodigiosos para adivinar cualquier cosa,

incluyendo la personalidad de un individuo.

Necesidad de atencion. Algunas personas no buscan suscitar el
reconocimiento de los demas. Requieren, mas sencillamente, ser escuchados
y recibir atencion. La atencion recibida brinda fortalecimiento de la auto-imagen
y la posicion de superioridad que adopta el evaluador refuerza su auto-

concepto

Canal

El canal se refiere a la via por donde se transmite el mensaje al receptor. La
via en este caso se refiere al medio ambiente que rodea a la situacion de
pseudo-evaluacion. El medio ambiente conjunta al escenario donde se

desarrolla la pseudo-evaluacion y a los instrumentos de evaluacion.

Escenario. Se refiere a las caracteristicas del lugar, la decoracion vy el
ambiente; este es generalmente manipulado por el pseudo-evaluador con
artificios de todo tipo, incluyendo su vestuario. Todos los artificios son utilizados
con el fin de distraer, estimular los sentidos, engafar o impresionar al receptor.
A este conjunto de caracteristicas del escenario Barnum los llamo (al igual que

Laswell): “ruido”.

Instrumentos de evaluacion. Dentro de la manipulacion del ambiente se da
la utilizacién de instrumentos o herramientas de evaluacion de la personalidad
(y la adivinacion) de todo tipo y a conveniencia del pseudo-evaluador como son
los astros, las manos, cartas. café, caracoles y toda clase de objetos, los
cuales, de manera no cientifica supuestamente tienen “poderes” que nos

proporcionan informacion sobre la personalidad y el futuro.

Mensaje



El mensaje es la descripcidn de la personalidad del receptor a partir de la
pseudo-evaluacion del emisor. A partir de mas investigacion formal, se podria
concluir si el tipo de mensaje tiene mayor grado de influencia en la produccién

del efecto Barnum que la fuente o el canal.

Como ya se menciono, existe investigacion que confirma que la credulidad
hacia el mensaje (la descripcion de personalidad) se presenta de igual manera
ante una evaluacién de personalidad formal y no formal, el Efecto Barnum es
precisamente el fendmeno producido ante una pseudo-evaluacion. Este
fendmeno puede ser influido por la manera de presentar el mensaje y el tipo de
mensaje.

“®

Con respecto a la manera de presentar el mensaje al receptor, “... las
valoraciones favorables son mas facilmente aceptadas como descripciones
correctas de las personalidades de los sujetos que las desfavorables..."
(Dickson y Kelly, 1985). También “... son mas aceptados los enunciados con
descripciones positivas, vagas y con doble sentido...” (Avia y Bragado, 1975).
El mensaje conjunta estas valoraciones favorables y desfavorables o juicios
positivos 0 negativos sobre la personalidad del receptor. En suma el receptor
cree mas facilmente en juicios positivos que en negativos. ElI emisor puede
transmitir su mensaje por medio de frases que representan las valoraciones o
juicios sobre la personalidad del receptor, Dichas frases son “afirmaciones
inespecificas y generalizables” que contienen calificativos principalmente
positivos sobre la personalidad. Estas afirmaciones se dividen en tres tipos de
frases: frases positivas, frases ambiguas y frases negativas. Las caracteristicas
de estas frases son diferentes entre si. Los perfiles de personalidad de Forer

utilizan estos tipos de frases.

Frases positivas. Son frases que resultan halagadoras y/o deseables
para cualquier persona, es mas facil creer en afirmaciones dudosas pero
positivas cuando son altamente deseables, o bien, cuando nos resultan
halagadoras. El halago es un arma de persuasion poderosa para las pseudo-

ciencias, en especial si es manejado con perspicacia. La alabanza y el encomio



son el motor del halago. Si el emisor le comunica al receptor frases
halagadoras como: “eres sincera y confiable” éste dificilmente cuestionara tan
halagador juicio sobre si mismo, por esta razon las descripciones de
personalidad ocultistas son sumamente positivas la mayoria de las veces, con

la ocasional excepcién de alguna frase negativa.

Frases ambiguas. Es muy conveniente por parte de un pseudo-cientifico
plantear frases inciertas, confusas o imprecisas que no quieren decir nada, que
no son claras y que no tienen coherencia ni son razonables. Un subtipo son las
frases contradictorias, las cuales contienen dos afirmaciones opuestas que se
contradicen o son incongruentes. En el siglo XV, Nostradamus elaboro
aparentes presagios presentados en cuartetos de frases ambiguas, confusas,
ampulosas y genéricas, que la humanidad ha interpretado y aceptado como
verdaderas. En este tipo de frases suele caer la personalidad de la mayoria de
las personas, con la utilizacion artificiosa de palabras como: algunas veces, a

veces, regularmente, en ocasiones, casi siempre o casi nunca, habitualmente...

Frases negativas. Son frases que resultan no halagadoras ni deseables
para cualquier persona o receptor, estas casi no son utilizadas por el pseudo-
evaluador de la personalidad y son presentadas con el fin de atraer la atencion
del receptor o hacer mas creibles las demas frases presentadas. El receptor
cree en juicios negativos si estos son presentados de manera muy sutil o

provienen de un emisor con alto estatus. (Dickson y Kelly , 1985).

Eg:

¢ Frase Positiva: Eres una persona segura de ti misma.

¢ Frase Ambigua: Eres una persona segura de ti misma, pero algunas
veces no confias en tus capacidades intelectuales y fisicas.

¢ Frase Negativa: Eres una persona insegura.

Existen frases que llegan a ser certeras y se adecuan a la personalidad real

del receptor. La explicacion mas adecuada es que las frases son genéricas, es



decir, que son aplicables a casi cualquier persona o que suelen ser
coincidencias, anulando su aparente precisiébn por ser producto casual de
numerosos intentos fallidos formulados por el emisor, antes de lograr obtener

un acierto al azar.

La teoria de la atribucion explica adecuadamente este resultado,
especialmente en funcién de la variable de consistencia. Esta sefiala cémo, al
explicarnos la conducta de una persona, solemos analizar la consistencia con
la cual es capaz de emitir la conducta en cuestion. Asi, si observaramos a un
pseudo-cientifico o emisor realizar consistentemente descripciones de
personalidad especificas y acertadas respecto al receptor con suficiente
frecuencia (digamos con la misma frecuencia con la cual observamos aciertos
en el diagnodstico de un médico al interpretar los datos arrojados por algun
analisis) estariamos entonces dispuestos a concederle a dicha persona un
grado aceptable de consistencia. Sin embargo, si por otra parte la proporcion
de éxitos (predicciones, adivinaciones o descripciones de personalidad
correctas) es por mucho menor a la de fracasos, no existiria el menor grado de
consistencia en tales afirmaciones, lo cual establece categéricamente su

invalidez.

Receptor

“Una mente crédula... encuentra” (Samuel Butter)

El Efecto Barnum se presenta en el receptor, en éste se genera la
credulidad hacia la pseudo-evaluacién y descripcion de la personalidad
formulada por el emisor. El receptor muestra una actitud crédula ante el
mensaje y los estimulos recibidos. En dicha credulidad interviene su
personalidad, que engloba sus procesos psicolégicos que actuan en conjunto a

partir de los estimulos recibidos del medio y dan como respuesta la conducta.

Personalidad. Es la estructura psiquica de cada individuo, la integracion de

los procesos psicoldgicos superiores y basicos conforman en conjunto la



personalidad. No se producen de forma aislada, sino que tienen lugar dentro de
la actividad de una persona total. Esta integracion da como consecuencia la
forma caracteristica de comportamiento y conducta de una persona. Durante la
produccion del Efecto Barnum estan interactuando los procesos psicoldgicos.
De tal manera que, curiosamente, la personalidad del receptor determina la
credulidad hacia una pseudo-evaluacion y descripcién de ésta. En el siguiente
apartado se analizan algunos procesos que interactuan en la produccion del

efecto.

4. Procesos Psicolégicos que interactuan en el Receptor

“La esperanza y la incertidumbre evocan poderosos procesos psicologicos
que mantienen a todos los lectores de personalidad pseudo-cientificos y

ocultistas en el negocio." (Barry Beyerstein)

Esta investigacion esta fundamentada desde el punto de vista de la
psicologia cognoscitiva, por medio de ella podemos entender diversos
procesos psicologicos, como el ser humano adquiere informacion, como la
representa, la almacena y la recupera en un momento dado. Este enfoque
cognoscitivo esta interesado en comprender y explicar las representaciones y
procesos mentales que subyacen a la conducta mediante el enfoque de
procesamiento de informacidn, el cual considera al individuo como un ser activo

de intercambio con el medio en el que vive.

El Efecto Barnum se presenta como una actitud y esta antecede y dirige la
conducta. Se presenta determinada actitud a partir de la informacion obtenida
del medio ambiente a través de los sentidos y los procesos psicolégicos que la
anteceden. Las actitudes se refieren a objetos, grupos sucesos y simbolos de
significado social, y al igual que las emociones, poseen elementos importantes:
cogniciones o creencias, sentimientos y tendencias a comportarse de cierta
manera. (Breckler, 1984). Las cogniciones son el elemento intelectual o de
razonamiento de las actitudes, los sentimientos la parte afectiva y el

comportamiento se refiere a las tendencias conductuales. En el Efecto Barnum



la informacién obtenida proviene del emisor, el canal y el mensaje, y es recibida
a través de los sentidos, y a partir de esa informacion el receptor presenta una
actitud. Las actitudes son aprendidas, ningun individuo nace con alguna actitud
en particular. Los procesos psicolégicos en general anteceden las actitudes,
funcionan como un continuo, estan estrechamente relacionados y funcionan en
cierta yuxtaposicion, configuran la base del comportamiento, tanto en su
dimension conductual como en su dimension cognosciitiva. Estos procesos
permiten al individuo tomar conciencia de si mismo y de su entorno, se
encuentran en el origen de cualquier manifestacion conductual y hacen posible
el ajuste del comportamiento a las condiciones y demandas ambientales.
(Ballesteros y Garcia, 2001). En cualquier fendmeno psicologico como el Efecto
Barnum estan presentes los procesos psicolégicos superiores y basicos. La
contribucion relativa de estos procesos puede fluctuar de una a otra situacion, y
fluctuara en funcidn de qué factores especificos integren cada situacion

particular. (Figura 3)
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Figura 3. Principales Procesos Psicologicos que estan presentes en la

produccion del Efecto Barnum.

Aprendizaje Social

El aprendizaje se puede definir como un cambio relativamente permanente
de los mecanismos de conducta debido a la experiencia con los
acontecimientos del medio. Existen dos formas basicas de aprendizaje: el
condicionamiento clasico y el instrumental; el primero es el mecanismo mas
simple del aprendizaje. Se considera que el aprendizaje humano tiene
caracteristicas muy especificas y diferentes del aprendizaje animal y se acepta
la intervencion de procesos cognoscitivos en el aprendizaje. Asi otro proceso
de aprendizaje humano esencial es el aprendizaje observacional.

El aprendizaje observacional ha sido estudiado por Bandura y Walters y
explica como se puede adquirir una nueva conducta solo por la observacion de
esa conducta en otro individuo, denominado modelo. Mediante el aprendizaje
por observacién es posible adquirir una nueva conducta sin que haya habido
ninguna experiencia, y la probabilidad de que alguien repita la conducta
realizada por un modelo depende de los efectos reforzantes de la conducta

observada.

El aprendizaje social es el aprendizaje observacional de conductas sociales.
Un pionero en la investigacion de esta forma de aprendizaje es el canadiense
Albert Bandura, quien se inicié en el conductismo, si bien reformulé de manera

substancial algunas de las suposiciones mas radicales de ese enfoque al



investigar el comportamiento social. Bandura y otros tedricos del
comportamiento social y la personalidad como Mischel (1973), Mischel y
Shoda, (1999) y Rotter (1982), enfatizan que los seres humanos distan de ser
marionetas dedicadas a responder mecanicamente a patrones
medioambientales de presion e influencia. Si bien existe acuerdo general en
concebir a la personalidad como un conjunto de pautas adquiridas
fundamentalmente mediante el aprendizaje, asimismo estos autores conciben
al ser humano como un “organismo auto-organizado, pro-activo y auto-
regulado; no como un organismo meramente reactivo, moldeado y gobernado
por eventos externos” (Bandura, 1999). Del mismo modo, Bandura indica: “las
personas son capaces de fijarse metas, anticipar las posibles consecuencias
de sus acciones, elegir y establecer cursos de accidén para buscar resultados
apetecidos y evitar los indeseables.” (Bandura, 2001). Al enriquecer su vision
sobre el aprendizaje social al incorporar las aportaciones de la cognicidn,
Bandura moderniz6 su posicion teorica y la denominé teoria cognoscitiva

social.

Bandura propone el aprendizaje por observacion como mecanismo para
explicar la adquisicion de conductas en el ambito social. Esta forma de
aprendizaje ocurre cuando la tendencia de respuesta de un organismo,
denominado observador, es influenciada por la conducta de otros individuos,
denominados modelos. A su vez, un modelo es todo aquel individuo cuya
conducta puede ser observada y reproducida por otros. La nocion basica de
este aprendizaje apunta a la imitacibn como mecanismo responsable de la
adquisicién de pautas de conducta social. De acuerdo con Bandura, tanto el
condicionamiento instrumental como el respondiente pueden ocurrir en forma
vicaria cuando una persona observa como otro individuo es condicionado. Por
afiadidura, algunos modelos pueden resultar mas eficaces que otros; la
investigaciéon de Bandura indica que tanto ninos como adultos tienden a imitar
mas frecuentemente a modelos por quienes profesan admiracion o respeto.
Asimismo, los modelos considerados atractivos o poderosos ejercen mayor
influencia sobre las pautas conductuales de quienes les modelan. En el Efecto
Barnum el aprendizaje social se da cuando el receptor imita la conducta de uno

o varios modelos, muchas personas acuden a las pseudo-ciencias por imitar a



otras que influyen en ellas. La teoria del aprendizaje social analiza los procesos
del determinismo reciproco de la conducta con los factores personales y
ambientales; el comportamiento a su vez impacta a su ambiente favoreciendo
la interaccién reciproca continua de ambos factores. Una caracteristica
importante de esta teoria es el papel que se asigna a las capacidades de
autorregulacion para ordenar los incentivos ambientales, generar apoyos
cognoscitivos y producir consecuencias para cada accién; asi las funciones de
autorregulacion son incrementadas y generalmente apoyadas por influencias

externas. (Bandura, 1986)

El aprendizaje social es un fendmeno que surge por varias causas y Sus
principales motivaciones son: 1. Reduccién de tension. 2. Incremento en la
autoestima. 3. Obtencion de alabanzas. 4. Aceptacion. 5. Recompensas
financieras. Por su parte, Bandura hace una descripcion detallada del proceso
que sigue el aprendizaje social por observacion. EI modelo de aprendizaje
social cognoscitivo explica una amplia variedad de conductas, entre las cuales

se encuentra la adquisicion de pautas agresivas.

En el proceso de aprendizaje social por observacion se distinguen cuatro

momentos:

1. Adquisicion. En este paso estan implicados los procesos de observacion
y reconocimiento, asi como la atencion, la cual es el primer componente
del aprendizaje por observacién. Los observadores no aprenderian
mucho en forma vicaria a no ser por su capacidad de percibir y enfocar
su atencion selectiva en los atributos mas relevantes de la conducta de

sus modelos.

2. Retencién. Para lograr reproducir la conducta de un modelo, los
observadores necesitan codificar toda la informacion pertinente en la
memoria a largo plazo, posibilitando con ello su recuperacion y ulterior
aplicacion. Asi, la memoria resulta un mecanismo determinante para el

aprendizaje social.



3. Ejecucién. Es la reproduccion motora de la conducta observada. Este
tercer factor alude a la capacidad del observador de reproducir las
conductas del modelo. Es decir, el observador debe poseer, asi sea en
grado minimo, las habilidades fisicas necesarias para reproducir la

conducta modelada.

4. Consecuencias. (Motivacion o reforzamiento). Los observadores
generan expectativas de recibir los reforzamientos asociados con la
conducta modelada. En un experimento clasico conducido por Bandura,
un grupo de nifos observd como varios modelos adultos recibian
reforzamiento por golpear un mufieco. En consecuencia, replicaron la
conducta agresiva en busca de los reforzadores recibidos por los

modelos adultos.

En suma, cuando los individuos atienden, codifican y recuperan
informacion relevante, replican patrones motores, y son reforzados por

emitir la conducta modelada, ha tenido lugar el aprendizaje social.

Dentro del aprendizaje observacional hay que distinguir entre la
recompensa y el castigo. Si un observador ve que la conducta del modelo tiene
consecuencias positivas, tendra una mayor tendencia a imitarlo. Sin embargo,

cuando las consecuencias son negativas, se tiende a no imitar al modelo.

Existe un proceso estrechamente relacionado con el aprendizaje social y es
el reforzamiento comunitario, aplicable a la creacion y sostenimiento de
supersticiones y mitos. Los especialistas denominan reforzamiento comunitario
al proceso mediante el cual la creencia en una suposicion se fortalece y
propaga entre los miembros de una determinada comunidad. Este
fortalecimiento ocurre independientemente de cuan fundamentada se
encuentre dicha suposicién a través de investigaciones escrupulosas acerca de
su origen y veracidad. El proceso de reforzamiento comunitario ayuda a
comprender como una serie de tradiciones infundadas son transmitidas de
generacion en generacion dentro de una comunidad. Practicamente toda

cultura contiene un nucleo de tradiciones y figuraciones de dificil erradicacion



debido, entre otros factores, a su persistencia y aceptacion acritica

perpetuadas por el reforzamiento comunitario.

Atencion Selectiva

Los seres humanos estamos constantemente sometidos a la informacion,
una caracteristica esencial del entorno y medio que nos rodea es desplegar
informacion en inagotable cuantia. En respuesta, los organismos han
desarrollado la competencia de filtrar selectivamente la informacion, lo cual
representa una ventaja adaptativa, la sociedad tecnologica e industrializada
nos exige habilidades complejas que requieren gran capacidad cognoscitiva.
Para poder centrarnos en el analisis de todo lo que nos llega y poder
seleccionar la que consideramos mas pertinente para las actividades que se
ejecutan, disponemos de una capacidad cognitiva que nos permite controlar y
dirigir nuestra actividad mental y conductual, esta capacidad es la atencion, y si
no dispusiéramos de ella estariamos saturados de informacion y a su vez

nuestra actividad mental y conductual tenderia a desorganizarse.

Nuestras capacidades atencionales nos permiten adaptarnos al medio y
manipularlo. Gracias a esta capacidad atencional podemos dirigir nuestros
recursos mentales sobre algunos aspectos del entorno y prescindir de otros. La
atencion no es un fendmeno que se pueda aislar para su estudio, al contrario,
se relaciona con otros procesos mentales a los que alimenta y de los que
necesita. Existe una gran profusiéon de teorias y modelos que hacen
sumamente dificil llegar a una concepcion homogénea de lo que es la
atencion. Las aproximaciones tedricas recientes no se centran unicamente en
la atencion como seleccion de informacion, sino que pretende explicar hacia
donde se enfoca esa seleccion. Existe la controversia en si la atencién es un
proceso de seleccion para la percepcion o de seleccién para la accion. La
primera afirmacion se basa en el hecho de que nuestro sistema de
procesamiento tiene una capacidad limitada y por tanto necesitamos
seleccionar la informacién. La segunda se basa en la creencia de que el

sistema de procesamiento no tiene capacidad limitada. Por lo tanto la cantidad



de informacion que puede procesar el cerebro humano es virtualmente ilimitada
y, por tanto, la funcion de la atencion es seleccionar la accidon mas adecuada
en un momento dado basandose en las caracteristicas de los estimulos sobre

los que se va a actuar.

“La atencidon es un mecanismo que selecciona la informacion relevante de
modo que la ejecucion de una conducta sea lo mas adaptativa posible y asi su
funcion principal es la seleccion para la accion. Actualmente se tiende a
concebir la atencién como una capacidad flexible que puede modificarse con la
practica, en vez de concebirla como una limitacion estructural del sistema de

procesamiento”. (Allport, 1985)

El proceso de atencion selectiva parte de la informacion recibida del medio
ambiente de la cual se descarta parte para conferir mayores recursos de
procesamiento a la que se estima relevante y atractiva. Por tanto, la
informacion atendida es mejor percibida, registrada, y procesada. Esa
selectividad es todavia mas critica en el marco de la sociedad humana
contemporanea, caracterizada por un exceso de informacion que fuerza a las
personas a elegir (dentro de un vasto espectro) cual procesar y cual descartar.
Basandonos en que los mecanismos atencionales pueden variar en cada caso
o momento y que se selecciona la informacion a procesar a partir de la
atencion selectiva; la atencién durante la produccion del Efecto Barnum por
parte del receptor es dirigida selectivamente a la informacidén que esté desea
escuchar, informacion otorgada por el emisor. La informacién recibida en este
caso es muy relevante, sobre todo atractiva y seleccionada de manera
particular. El nivel de atencidn se incrementa considerablemente cuando el ser
humano recibe estimulos atractivos, Una descripcion de nuestra personalidad
es generalmente interesante y atractiva, demandante de atencion,
especificamente si dicha descripcion es agradable, halagadora y satisface otras
necesidades. El incremento en la atencidon del receptor y su eficaz

manipulacion por parte del emisor desarrolla mas facilmente el Efecto Barnum.



Pensamiento Selectivo

“Nuestras percepciones son falibles y tendemos a cometer errores... la

sabiduria radica en comprender nuestras limitaciones” (Carl Sagan)

Uno de los recursos mas destacados de la mente humana es su capacidad
para organizar la gran cantidad de conocimientos que posee en conceptos y
categorias. El pensamiento es un proceso cognoscitivo superior, es decir, se
sustenta en otros procesos psicolégicos mas basicos. Desde el punto de vista
cognoscitivo, la investigacion sobre el pensamiento se ha centrado en el

razonamiento, la solucion de problemas, la categorizacion y la inteligencia.

El pensamiento selectivo es una forma sesgada de procesar la informacion
y constituye una instancia de procesamiento selectivo de informacion mas
“central’” que la atencion. La atencion selectiva tiene la funcion de elegir y
descartar diversos aspectos de la informacion medioambiental en el momento
de su arribo a los érganos de los sentidos. Como consecuencia, parte de esa
informacion queda descartada, y otra parte es transferida hacia etapas
ulteriores de procesamiento. En el pensamiento selectivo las personas
procesan la informacién en forma sesgada con la intencion de reforzar
creencias, expectativas y deseos, o bien para eliminar o rechazar informacion
discordante o indeseable, sin importar que esta pudiera ser razonable. El
pensamiento selectivo constituye una forma desequilibrada de la cognicion y
genera distorsiones de la realidad. Una interesante variante del pensamiento

selectivo es el sesgo confirmatorio, que se trata a continuacion:

Sesgo confirmatorio

Es una clase de pensamiento selectivo que consiste en buscar y percibir

preferencialmente toda informacion o dato que confirme nuestras creencias,

expectativas y deseos. El rasgo del cual deriva la denominacion de este sesgo



consiste en la tendencia de las personas por aceptar toda informacién que
confirme sus actitudes. En una gran cantidad de casos, la gente acostumbra
otorgar un peso desmedido a la informacién confirmatoria respecto a alguna
creencia establecida. “La razén mas plausible para explicar la influencia
excesiva que ejerce la informaciéon confirmatoria es su facilidad de
procesamiento  cognoscitivo”.  (Gilovich, citado en Allport, 1993).
Intelectualmente resulta mas facil encontrar detalles en la informacion recibida
que sustenten o apoyen nuestras opiniones y creencias, que determinar si hay

algunos otros que contradigan dichas opiniones.

En el Efecto Barnum el pensamiento selectivo y el sesgo confirmatorio
emergen en el receptor cuando el emisor proporciona una gama de informacion
desarticulada y confirmatoria sobre la personalidad, esta informacion ya fue
atendida y se encuentra en proceso de razonamiento, la informacion atendida
debe ser concordante con nuestras creencias, expectativas y deseos, la
informacion no concordante es la mayoria de las veces simplemente
rechazada, la que es concordante es confirmada en una proceso de
retroalimentacion. El emisor por su parte intenta generar aciertos formulando

una gran diversidad de informacion casi siempre halagadora.

El sesgo confirmatorio afecta incluso la actividad cientifica. La literatura
especializada documenta numerosas instancias en las cuales los editores de
publicaciones cientificas, las cuales constituyen una de las esencias de esta
actividad, suelen rechazar aquellos manuscritos que reporten resultados
negativos. Este rechazo sucede independientemente de la pertinencia de la
investigacion, del rigor con el cual haya sido conducida, y de la utilidad que
ésta podria representar a la comunidad cientifica por el hecho de reportar la
dificultad o imposibilidad de obtener resultados positivos respecto a cierto
fendmeno. Es relativamente sorprendente encontrar este sesgo inclusive en la
poblacién cientifica, entrenada a pensar en forma objetiva y consistente.
Charles Darwin ofrece un ejemplo meritorio de proteccion contra el sesgo
confirmatorio y, a la par, un ejemplo de honestidad cientifica e intelectual. En su
autobiografia describe uno de sus habitos de trabajo mas significativos: relata

como, en cuanto escuchaba cualquier critica contra su teoria de la evolucion, la



escribia tan pronto le fuera posible. Darwin se esforzaba por registrar la critica
tal y como le habia sido presentada, indicando cémo, si esperaba a escribir
tales criticas tiempo después de escucharlas, su memoria se encargaria de
suavizar las aristas mas incisivas de la critica, impidiéndole por tanto pensar en
formas efectivas de replicarla, o incluso de modificar su teoria para dar cabida

a una aportacion pertinente.

Falacia de las instancias positivas

Se refiere a la tendencia de recordar selectivamente tan soélo aquellos
eventos y hechos que confirmen nuestras expectativas, y a ignorar los
antagobnicos. Esta falacia puede deberse a la operacion del pensamiento
selectivo y del sesgo confirmatorio. La consecuencia psicologica de esta
falacia es el procesamiento selectivo proporcionado por nuestra atencidén y
memoria en favor de informaciéon concordante con nuestros puntos de vista.
Sera mucho mas probable, por una parte, recordar aquellas pseudo-
descripciones de personalidad acordes con nuestras expectativas o deseos vy,

por otra, olvidar cualquier informacion discordante con ellos.

Motivacion

Existe otro proceso que acompafia a la atencion y al pensamiento y es la
motivacion. El proceso de motivacion inicia con activacion fisiolégica o
psicolégica en respuesta a un estimulo. Existe diferencia entre motivacién y
necesidad. Las necesidades son carencias del organismo producto de ciertos
estados de privacién. Los motivos son aspectos de caracter ambiental o
cognoscitivo que dirigen la conducta de los organismos. Durante el proceso
motivacional existen determinantes internos y externos que movilizan la
intencién de realizar un comportamiento con una determinada intensidad y
direccion. Fundamentalmente tiene tres tipos de componentes: los bioldgicos,

los aprendidos y los cognoscitivos. Las teorias cognoscitivas destacan el papel



motivacional de los pensamientos en el comportamiento humano, enfatizando

el caracter social de los motivos humanos.

Disonancia Cognoscitiva

Durante el Efecto Barnum la disonancia cognitiva se da a partir de la
comparacién realizada por el receptor sobre su creencia de personalidad y la
supuesta evaluacion del emisor, si existen diferencias entre lo que cree que es
su personalidad ( o su deseo) y lo que escucha en su descripcion se dara la
disonancia. La creencia o deseo del receptor sobre su personalidad debe ser
igual a la descripcién del emisor para que no exista disonancia, si no es igual
se originara un estado de ansiedad en el receptor que el emisor percibe
facilmente e intentara reducir. Existe una motivacion en el receptor por
confirmar la creencia sobre su personalidad. Es muy gratificante escuchar lo
que se quiere escuchar, disminuye la ansiedad producida por la disonancia
cognitiva, quiza esta sea parte importante de la explicacion sobre porqué tiene
mas audiencia un pseudo-cientifico que un psicélogo, el primero dira lo que a
su juicio el receptor desea escuchar, una descripcion de personalidad ficticia y
halagadora maquillada con soluciones de vida faciles; y el segundo explicara al
receptor su personalidad real y sus posibles patologias, ademas de su
tratamiento, le proporcionara informacién sobre su estado mental y lo inducira a
encontrar por si mismo los posibles conflictos y superarlos; para la mayoria de

las personas suena mas tentadora la primera propuesta.

Necesidad de Comprender

Esta necesidad es un motivador esencial que sustenta la gran influencia
ejercida por los pseudo—cientificos o0 los ocultistas sobre sus clientes:
“diariamente intentamos interpretar la informacién desarticulada que recibimos,
nos hacemos habiles en implantar una vision equilibrada a partir de datos
desarticulados; y en ocasiones transformamos hechos sin sentido en
posibilidades razonables” (Beyerstein, 1996). Esto es, acostumbramos llenar la

mayoria de las grietas encontradas en la informacion recibida, y creamos



descripciones coherentes de éstas, aunque un analisis mas cuidadoso de la
evidencia revele que nuestros datos son confusos, inconsistentes, o incluso
ininteligibles. ElI emisor como pseudo-cientifico formula informacion
desarticulada en frases que el receptor transforma en posibilidades razonables
a partir de la motivaciéon que surge de la necesidad de comprenderlas; a partir
de esta motivacién el receptor aporta mas informacién al emisor en un acto de
retroalimentacion para conseguir nueva informacion. La necesidad de
comprender actua en conjunto con los demas procesos psicolégicos aqui

descritos.

5. Aspectos Relacionados

Efecto Pigmalion

Segun la mitologia griega, Pigmalion era un rey de Chipre que esculpié una
estatua de marfil de admirable arte y belleza, era la mujer de sus suefos; la
diosa Venus le concedi6 el deseo de darle vida y la llamo Galatea. De esta
historia surge la analogia con la afirmacion de que en ocasiones somos, o
buscamos ser, lo que los demas desean que seamos, se refiere al efecto
causado en una persona por la influencia positiva o negativa de otra a partir de
sus creencias y expectativas. Una persona puede llegar a influir tanto en otra
que la convierte. La influencia positiva o negativa por parte del emisor con

relacion a la conducta del receptor refuerza en el mismo sentido su ocurrencia.

Efecto Placebo

Es el resultado de un tratamiento alterno utilizado por cientificos o
profesionales sobre un paciente o sujeto; un placebo es una supuesta o
aparente cura para alguna enfermedad mental o fisica. La efectividad consiste
en que el sujeto no conozca el componente del placebo, el cual es una

sustancia neutra o una terapia ineficaz, utilizada sin el conocimiento del



paciente. Algunos pacientes curan algunas dolencias o sintomas con este
meétodo alternativo, pero existen restricciones en cuanto a curar una
enfermedad en su totalidad. En el efecto Barnum, el receptor recibe un
mensaje en forma de placebo y lo cree como real. La investigacion realizada
por Sundberg (1955) confirma que al presentar dos descripciones de
personalidad a un grupo de sujetos, una real y otra ficticia generalizada
(placebo) los sujetos muestran el mismo grado de credulidad y no diferencian

entre las dos descripciones.

Subjetivismo.

Las conclusiones creadas por parte del emisor sobre la personalidad del
receptor son subjetivas, es decir provienen de la parte siquica del emisor y no
de los instrumentos de evaluacion que utiliza, como las cartas o los astros. La
realidad subjetiva del emisor surge de su manera de percibir, sentir y pensar, y
no tiene que ver con el objeto en si mismo. Una evaluacién de la personalidad

formal tiende a ser mas objetiva.



CAPITULO 3.
METODO

1. Planteamiento del Problema

El Efecto Barnum como un acto de comunicacion se presenta en funcion de la
intervencion de cada una de las partes del modelo de comunicacién,
principalmente del receptor, ya que en este se presenta el efecto; ademas las
caracteristicas del mensaje tienen (generalmente en menor grado que las del

receptor) influencia sobre su produccion.

El mensaje es la pseudo-descripcion de la personalidad del receptor a partir de
la pseudo-evaluacion del emisor, es un juicio subjetivo que puede ser
representado por frases inespecificas y generalizables que pueden ser divididas
basicamente en tres tipos: Frases Positivas, Frases Ambiguas, y Frases

Negativas.

Forer elabor6 en 1948 el “Perfil de Personalidad Forer”, el cual utiliza estos tres
grupos de frases en un texto completo que arroja calificaciones globales y fue
base para otras investigaciones. Una de ellas fue la realizada por Avia y Bragado
(1975), la cual concluy6 que las frases positivas, vagas y con doble sentido, que
podrian definir la personalidad, son mas facilmente aceptadas como verdaderas
que las negativas. Posteriormente en 1985 Dickson y Kelly concluyen que el Perfil
de Personalidad Forer es generalmente percibido como correcto y las valoraciones
favorables de la personalidad son mas aceptadas que las desfavorables. Para
confirmar lo anterior se decidio dividir el Perfil de Personalidad Forer en frases,
para que arrojara calificaciones individuales que mostraran el grado de credulidad
hacia cada frase y no al texto completo. Por otro lado, no hay investigacién que
indique la magnitud del efecto en personas con diferentes profesiones.
Especificamente en Psicologia se esperaria que este tipo de profesionales

presentaran en un menor grado el efecto, ya que parte de su formacién requiere



un bagaje teorico sobre la Evaluacion de la Personalidad formal. A su vez, dentro
del grupo de psicologos se esperaria encontrar diferencias entre personas
iniciando sus estudios con respecto a aquellos en semestres mas avanzados o

que ya estén ejerciendo su profesion.

El objetivo de esta tesis es experimentar con el efecto Barnum respecto al tipo
del mensaje (frases positivas, ambiguas y negativas) y las caracteristicas de

receptor (estudiantes principiantes y pasantes 0 licenciados).

2. Hipoétesis

Hipoétesis de investigaciéon

1. El Efecto Barnum, representado en una calificacion por parte de los sujetos
hacia un perfil de personalidad ficticio dividido en Frases, sera mas alto
ante la presentacién de Frases Positivas que ante Frases Negativas,

quedando intermedias las Frases Ambiguas.

Ho. Frases Positivas = Frases Ambiguas = Frases Negativas

H1. Frases Positivas > Frases Ambiguas > Frases Negativas

2. El Efecto Barnum, representado en una calificacién por parte de los sujetos
hacia un perfil de personalidad ficticio dividido en Frases, sera mas alto en
sujetos con nivel de conocimientos rudimentario en Psicologia (estudiantes

principiantes) que en sujetos con mayor nivel (pasantes y licenciados).

Ho Estudiantes Principiantes = Pasantes o Licenciados

H1. Estudiantes Principiantes > Pasantes o Licenciados



3. Definicion de Variables

Variable Independiente:
1. Tipo de Frase:
Positivas: Afirmaciones sobre la personalidad que, asumimos, halagadoras
y/o deseables para cualquier persona.
Ambiguas: Afirmaciones sobre la personalidad confusas e incongruentes o
contradictorias, que contienen dos afirmaciones contrarias u opuestas.
Negativas: Afirmaciones sobre la personalidad que resultan desagradables

y no deseables.

2. Nivel de Conocimientos en Psicologia:

Estudiantes Principiantes: Estudiantes del primer semestre de la
licenciatura en Psicologia.

Pasantes o licenciados: Estudiantes de los ultimos semestres, en servicio
social, en tramite de titulacidon, con titulo o ejerciendo la licenciatura en
Psicologia con un supuesto nivel de conocimientos alto sobre Evaluacion

de Personalidad.

Variable Dependiente:
Efecto Barnum- Actitud crédula ante una pseudo-evaluacion y descripcion
de la personalidad en funcion de las caracteristicas del emisor, el mensaje, el

canal y el receptor en el acto de comunicacion.

4. Participantes

La muestra consistid de 717 participantes, 40 estudiantes iniciando su carrera y

31 pasantes o licenciados de Psicologia; 63 de la Universidad Nacional Auténoma



de Meéxico, 4 de la Universidad Intercontinental, 3 Universidad Pedagogica
Nacional y 1 de la Universidad Iberoamericana; 59 mujeres y 12 hombres con

edades entre 17 y 55 anos.

5. Diseno

Factorial 3 X 2 X 2. El primer factor (tipo de frase) tuvo tres niveles: frases
positivas, ambiguas y negativas. El segundo factor (nivel de conocimientos en
psicologia) tuvo dos niveles: estudiantes principiantes y pasantes o licenciados. El
ultimo factor (perfil) tuvo dos niveles: Ay B.

6. Instrumento

Para obtener los datos se realizo primero una pseudo-evaluacion de
personalidad (Anexo 1 y 2) y posteriormente una pseudo-descripcion de
personalidad (Anexo 3 y 4). Lo anterior a partir del procedimiento que utilizd
Forer. El Perfil de Personalidad Forer fue modificado, dicha modificacion consistio
en dividir el formato del Perfil de Forer en 12 frases. Estas sirvieron de base para
elaborar las frases de los dos tipos de perfiles A y B. Se convirtieron las 712 frases
del formato de Forer en: 4 frases positivas, 4 ambiguas y 4 negativas para cada
perfil. Las frases de los Perfiles A y B no son las frases originales del perfil de
Forer y tampoco son iguales entre si, sin embargo, se traté de conservar la idea
general que expresaban. (Anexo 5 y 6) Los dos Perfiles presentan primero las

Frases positivas, luego las ambiguas y finalmente las negativas.



7. Procedimiento

Pseudo-evaluacion de personalidad. Se aplicé a todos los sujetos de los dos
grupos un cuestionario de 26 preguntas inventadas con respuestas dicotomicas:
Falso 6 Verdadero. Este cuestionario fue dividido en dos perfiles, A y B. La
seleccidon de aplicacion de estos fue aleatoria. La diferencia entre los perfiles fue
que las oraciones en el B fueron expresadas en sentido contrario respecto al A
(eg. Habitualmente tengo fantasias vs Casi nunca tengo fantasias). EIl objetivo de
esta pseudo-evaluacion o cuestionario fue justificar ante los sujetos Ia
procedencia de su perfil de personalidad, por lo tanto, las respuestas a éste
no fueron tomadas en cuenta. Cada perfil de pseudo-evaluacion tiene su

correspondiente pseudo-descripcion de personalidad, Ay B.

Pseudo-descripcion de personalidad. Una semana después se entregd a
cada participante en sobre cerrado y personalizado un Perfil de Personalidad,
dicho perfil era solamente una descripcion de personalidad ficticia; el mismo para
los sujetos de los dos grupos. Este Perfil de Personalidad es la modificacién del

“Perfil de Personalidad de Forer”.

Después de entregar a cada participante su Perfil de Personalidad, se pidio
que lo leyeran y asignaran una calificacién en una escala del 0 al 5, donde el 0
denota un valor nulo y 5 el valor mas alto para indicar en qué medida considera

que cada frase presentada se aplica a su personalidad.



CAPITULO 4.
RESULTADOS, DISCUSION

Resultados

Se obtuvieron 1712 calificaciones por cada participante; es decir 852
calificaciones divididas en 284 para cada tipo de frase. Las medias de calificacion

por tipo de frase se muestran en la Tabla 1.

Numero de | Tipo de Frase. Media
Calificaciones

284 POSITIVA 415
284 AMBIGUA 3.81
284 NEGATIVA 3.2

Tabla 1. Medias de calificaciéon por Tipo de Frase

Los 71 sujetos se dividieron en dos grupos segun el nivel de conocimientos en
Psicologia, (el primer grupo con 40 sujetos y el segundo grupo con 37 sujetos).
Las medias de calificacion por nivel de conocimientos en Psicologia se muestran
en la Tabla 2.

Numero de Nivel de Media
Calificaciones | Conocimientos
en Psicologia.

480 ESTUDIANTES 4.03
PRINCIPIANTES

372 PASANTES Y 3.04
LICENCIADOS




Tabla 2. Medias de calificacién por Nivel de Conocimientos

A los sujetos de ambos grupos se les aplicé de manera aleatoria alguno de los
dos Perfiles A o B. La media de calificacién para los dos Perfiles se muestra en la
Tabla 3. La media de calificacion para todos los factores combinados se muestra

en la Tabla 4.

Numero de Tipo de Perfil. Media
Calificaciones
432 A 3.76
420 B 3.67

Tabla 3. Media de calificacion por Tipo de Perfil Ay B

Numero de Media
Calificaciones
852 3.761737

Tabla 4. Media de calificacion general

Se realiz6 un analisis de varianza factorial (ANOVA) 3 X 2 X 2 (Tipo de Frase:
positiva, ambigua y negativa) X (Nivel de conocimientos: estudiantes principiantes

y pasantes o licenciados) X (Tipo de Perfil: Ay B).
El efecto por Tipo de Frase fue altamente significativo:
F (2, 840) = 53.26; p <.0000 EI| Efecto Barnum respecto al Tipo de Frase se

muestra en la Grafica 1. Para identificar las diferencias entre los tres tipos de

frase se realiz6 un analisis post hoc HSD de Tukey para el factor Tipo de Frase.



La Tabla 5 muestra el resultado del analisis y, existen diferencias altamente

significativas entre los tres tipos de estimulos.

Tli:'::sze POSITIVA | AMBIGUA | NEGATIVA
POSITIVA * 0.000798 | 0.000022
AMBIGUA | 0.000798 * 0.000022
NEGATIVA | 0.000022 | 0.000022 *

Tabla 5. Andlisis post hoc para el factor Tipo de Frase
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El efecto Nivel de Conocimientos también fue altamente significativo:



F (1, 840) = 67.03; p < .0000 EI Efecto Barnum respecto al Nivel de
Conocimientos en Psicologia se muestra en la Grafica 2.
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Conclusiones

Se experimentd con determinados tipos de mensajes (Tipos de Frases) y
ciertas caracteristicas del receptor (Nivel de Conocimientos de Psicologia). En
cuanto al factor Tipo de Frase se confirma la Hipdtesis de investigacion 1: las
Frases Positivas sobre la personalidad son mas aceptadas como verdaderas que
las Ambiguas, y que las Negativas son las menos aceptadas; lo cual ratifica los
resultados de Avia y Bragado (1975) que concluyen: “son mas aceptados los
enunciados con descripciones positivas, vagas y con doble sentido por una
muestra tedricamente capacitada para rechazar informes de personalidad falsos”.
Esta investigacion ademas incluye a partir del analisis post hoc HSD de Tukey que
existen menos diferencias entre las Frases Positivas y Ambiguas que entre las
Ambiguas y Negativas, los enunciados positivos son mas aceptados como

verdaderos que los enunciados vagos.

En cuanto a la investigacién de Dickson y Kelly (1985), también se ratifican
sus conclusiones: “el Perfil de Personalidad de Forer es generalmente percibido
como correcto; las valoraciones favorables son mas facilmente aceptadas como
descripciones correctas de las personalidades de los sujetos que las
desfavorables”. Se incluye que las frases favorables son facilmente aceptadas,
pero también las desfavorables; las Frases Negativas obtuvieron una media de

calificacion de 3.20, lo cual también representa credulidad.

Por otra parte, en la investigacion de Forer (1949), se menciona que es
aceptado el Perfil de Forer como verdadero, obtiene una media de 4.26; en esta
investigaciéon se obtiene una media de 3.76 la cual es obviamente menor, sin
embargo implica también que este pseudo-perfil de personalidad es aceptado
como verdadero. Esta diferencia puede ser consecuencia de la modificacion
realizada a dicho Perfil, donde la medicion fue realizada frase por frase y no en
forma de texto completo. También se incluyé la variable Nivel de Conocimientos,

donde se afiade el grupo de participantes pasantes o licenciados en Psicologia,



los cuales supuestamente cuentan con conocimientos en Evaluacion de la
Personalidad, estos conocimientos pudieron influir en que la media de calificacidon
bajara. La media para el tipo de Frase Positiva fue 4.15, la cual se encuentra mas
cerca de la obtenida por Forer, la media de las Ambiguas fue 3.87 y de las
Negativas 3.20.

En cuanto al factor de Nivel de Conocimientos, esta investigacion aporta
nueva informacion, confirmando la Hipétesis de investigacion 2: la credulidad o
Efecto Barnum es mas alto en sujetos con nivel de conocimientos bajo en
Psicologia (estudiantes principiantes) que en sujetos con mayor nivel de
conocimientos en Psicologia (pasantes y licenciados). En los dos grupos se
presenta el Efecto Barnum, pero existen diferencias significativas entre éstos: la
media de calificacion para el primer grupo fue 4.03 y para el segundo 3.04.
Aunque la media es mas baja en el segundo grupo de cualquier manera
representa credulidad o Efecto Barnum, se consideraria que no se presenta el
efecto si la media fuera de 0 a 2.5.

El factor Tipo de Perfil unicamente fue incluido para contra-balanceo, no
existen diferencias significativas entre los tipos de Perfiles, Ay B.



LIMITACIONES Y SUGERENCIAS

Esta tesis es una aportacién a la investigacion formal sobre el Efecto Barnum,
proporciona una alternativa de analisis al considerarlo un acto de comunicacion.
La principal incognita aun no resuelta es si el Efecto Barnum se presenta en todas

las personas.

El presente estudio no consideré otras variables como género y edad, al
respecto, la investigacion de Avia y Bragado (1975) concluye que no existen
diferencias significativas inter-genero, pero no existe investigacién que confirme
diferencias respecto a la edad. En esta investigacion el rango de edad es amplio y
no se analizé en que grado influyd. Con respecto a los participantes, se limité a
una muestra mexicana relacionada con la formacioén profesional en Psicologia, se

sugiere ampliarla a poblaciones con otras caracteristicas.
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ANEXO 1. PSEUDO-EVALUACION DE PERSONALIDAD A

Prueba de Personalidad

Lee cuidadosamente cada inciso. Marca la letra “C” 6 “F”, segun corresponda a cierto o falso. Responde con tu primera
reaccion, no te demores pensando cual seria la respuesta 6ptima. No cambies tu respuesta una vez escrita. Responde
con la mayor rapidez posible.

Suelo ser emocional, manifiesto mis sentimientos con frecuencia

Habitualmente tengo fantasias

En ocasiones me es dificil afrontar mis dificultades con energia

Generalmente duermo en forma regular y calmada

He hecho algunas cosas solo por la emocion y el reto de hacerlas

Estoy menos satisfecho con mi vida que muchos de mis amigos

No sudo con facilidad aunque haga calor

No obedezco(ci) a mis padres cuando son(fueron) injustos

©|® N O B Wi =

El riesgo de sancién no evita que haya criminales

10. | Nunca pienso mas rapido de lo que puedo expresarme

11. | Algunas personan nunca mienten aunque ganaran algo con ello

12. | Me gustan los deportes

13. | No me interesa el sexo mas que la mayoria de la gente

14. | Generalmente me agrada relacionarme con otras personas

15. | Jamas percibo olores o sonidos extrafios

16. | Me es dificil tomar decisiones

17. | Trato mejor a mi pareja que la mayoria de mis amigos

18. | No son muchos los que me envidian

19. | Me gusta ver el lado bueno de las cosas

20. | Considero que estudiar siempre me ha sido facil

21. | No tengo mucha confianza en mi misma(o)

22. | Nunca siento adormecidas las extremidades

23. ] A veces no salgo socialmente ni siquiera una vez por semana

24. ] Siendo realista no creo que vivamos en el mejor mundo posible

25. ] No siempre debemos obedecer a las autoridades, pueden fallar

ellelielielielelielolelelelelelelelelelelelelelelelel o]
MM ™M MM MMM MMM MMM ™M™ m M

26. | Nunca consulto horéscopos ni otras formas de astrologia

Sexo: Masculino — Femenino.

Indica tu edad en anos y meses cumplidos:

Escribe tu nombre completo:

Si tienes algun comentario sobre esta prueba por favor hazlo a continuacion:

ANEXO 2. PSEUDO-EVALUACION DE PERSONALIDAD B

Prueba de Personalidad
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Lee cuidadosamente cada inciso. Marca la letra “C” 6 “F”, segun corresponda a cierto o falso. Responde con tu primera
reaccion, no te demores pensando cual seria la respuesta 6ptima. No cambies tu respuesta una vez escrita. Responde

esta prueba con la mayor rapidez posible.

No soy muy emocional ni manifiesto mis sentimientos frecuentemente

Casi nunca tengo fantasias

Suelo sudar aunque no haga calor

A veces duermo en forma irregular y agitada

Nunca he hecho cosas s6lo por la emocién o el reto de hacerlo

Estoy mas satisfecho con mi vida que la mayoria de mis amigos

Casi siempre afronto mis dificultades con energia

Obedezco(cia) a mis padres aunque sean(fueran) injustos

©|® N OB Wi =

Si no hubiera el riesgo de sancién todos seriamos criminales

10. | A veces pienso mas rapido de lo que puedo expresarme

11. | Todos mentimos si ganamos algo importante haciéndolo

12. | No me gustan los deportes

13. | Quiza me interesa mas el sexo que a la mayoria de la gente

14. | Generalmente evito relacionarme con otras personas

15. | En ocasiones percibo olores o sonidos extrafios

16. | No me es dificil tomar decisiones

17. | Deberia tratar mucho mejor a mi pareja pero algo me lo impide

18. | Mucha gente me envidia

19. | Me cuesta trabajo ver el lado bueno de las cosas

20. ] Considero que estudiar no siempre es facil

21. ] Tengo mucha confianza en mi misma(o)

22. | A veces siento adormecidas las extremidades

23. | Salgo socialmente al menos una vez por semana

24. | Siendo realista, creo que vivimos en el mejor mundo posible

25. ] Las autoridades estan para ser obedecidas, por algo existen

ellellellelelielielelielelelivliekelielielelielelelelelelielele)

26. | Me gusta consultar horéscopos y otras formas de astrologia

T(mMm MM MmN M M T T

Sexo: Masculino — Femenino.

Indica tu edad en anos y meses cumplidos:

Tu nombre completo:

Si tienes algun comentario sobre esta prueba por favor hazlo a continuacion:

ANEXO 3. PERFIL DE PERSONALIDAD A

Resultados de tu Perfil de Personalidad

Al leer los resultados emplea una escala de 0 a 5 —-en la que 0 denota un
valor nulo y 5 el valor mas alto— para indicarnos en qué medida consideras
que los puntos de esta evaluacién se aplican a tu caracter. Escribe tu
evaluacion junto a cada uno de los puntos. Si no encuentras precisiéon en
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algun punto, puedes utilizar decimales y podria deberse a que no respondiste
la prueba con total veracidad.

minimo maximo

Lo 1 1+ 1 2 1 J3 1 14 1 45 1 1

1. Estas satisfecha(o) de tus convicciones y no aceptas las de otros sin pruebas satisfactorias ____
2. Te disgusta que te limiten con reglas o prohibiciones y haces lo que deseas. ____
3

Requieres de la aprobacion y compaiiia de los demas, especialmente de las personas mas cercanas

entuvida___
4. Eres diferente y te gusta identificarte con el cambio y la diversidad

5. Has descubierto que la sinceridad no siempre es conveniente, pero a veces si, cuando les revelas tus

pensamientos a los demas ____

6. Exteriormente sueles ser optimista y estable, aunque a veces te preocupas y experimentas
inseguridad en tu interior ____

7. Sibien en ocasiones eres extrovertida(o) y afable, en otras eres introvertida(o) y reservada(o) ____

8. Tienes una capacidad interna excepcional; no obstante, sabes que en algunas ocasiones no la
aprovechas plenamente y en otras si

9. Habitualmente eres muy critica(o) con 1 tus acciones y pensamientos y los consideras negativos ____

10. En ocasiones tus aspiraciones son poco realistas

11. Aunque tienes muchas fallas en tu personalidad, puedes compensarlas. ____

12. Casi siempre dudas si has tomado la decision o el curso de accién correctos ____

ANEXO 4. PERFIL DE PERSONALIDAD B

Resultados de tu Perfil de Personalidad

Al leer los resultados emplea una escala de 0 a 5 —-en la que 0 denota un
valor nulo y 5 el valor mas alto- para indicarnos en qué medida consideras
que los puntos de esta evaluacién se aplican a tu caracter. Escribe tu
evaluacién junto a cada uno de los puntos. Si no encuentras precisién en
algun punto, puedes utilizar decimales y podria deberse a que no respondiste
la prueba con total veracidad.

minimo maximo
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Lol 4+ 1 290 431 §491 151 |
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7.
8.

9.

Eres sincero y has descubierto que la sinceridad es fundamental cuando les revelas tus pensamientos a
los demas ____

Tus aspiraciones son bastante realistas ____

Casi nunca dudas si has tomado la decisién o el curso de accion correctos

Eres estable, no te identificas con el cambio ni con la variedad ____

Sabes que no solo tus convicciones cuentan y algunas veces aceptas las de otros sin evaluarlas ni
juzgarlas muy criticamente ____

Quiza no pareces muy optimista o feliz en tu exterior, pero no sufres de preocupaciones excesivas ni
experimentas mucha inseguridad interna ___

Eres extrovertida(o) y afable; algunas veces introvertida(o) o reservada(o) ____

Algunas veces requieres de la aprobacion de los demas, pero casi siempre de las personas mas
cercanas en tu vida ___

Habitualmente eres muy critico (a)contigo misma (o) y te juzgas mal

10. Te preocupa, altera y molesta que intenten limitarte con reglas o prohlblcmnes
11. Tu capacidad interna no es excepcional; no obstante, te beneficias de ella ____
12. Tienes muchas fallas en tu personalidad que te es dificil compensar ____

ANEXO 5. MODIFICACION DEL PERFIL DE FORER EN PERFIL A

Perfil de Personalidad de Forer dividido en Perfil de Personalidad A TF
frases

Tienes la necesidad de gustarle a otras 3 | Requieres de la aprobacion y P

personas y de que te admiren compania

de los demas, especialmente de
las personas mas cercanas en tu
vida

Tiendes a criticarte 9 | Habitualmente eres muy critica(o) | N
con tus acciones y pensamientos y
los consideras negativos

Aunque tienes algunas debilidades de 11 | Aunque tienes muchas fallasentu | N
personalidad generalmente eres capaz de personalidad, puedes
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compensarlas.

compensarlas

4 |Tienes una considerable capacidad que no 8 | Tienes una capacidad interna A
has usado en tu beneficio. excepcional; no obstante, sabes
que en algunas ocasiones no la
aprovechas plenamente y en otras
Si
5 | Disciplinado y auto-controlado en el exterior, 6 | Exteriormente sueles ser optimista | A
tiendes a ser aprensivo e inseguro y estable, aunque a veces te
interiormente. preocupas y experimentas
inseguridad en tu interior
6 | A veces tienes serias dudas en si hiciste lo 12 | Casi siempre dudas si has tomado | N
correcto o tomaste la decision acertada. la decision o el curso de accion
correctos
7 | Prefieres cierta cantidad de cambios y 4 | Eres diferente y te gusta P
variedad. identificarte con el cambio y la
diversidad
8 |Llegas a decepcionarte cuando estas cercado |2 |Te disgusta que te limiten con P
por restricciones y limitaciones. reglas o prohibiciones y haces lo
gue deseas
9 | Te auto-ufanas también de ser un pensador 1 |Estas satisfecha(o) de tus P
independiente, y no aceptas las afirmaciones convicciones y no aceptas las de
de otros sin pruebas satisfactorias. otros sin pruebas satisfactorias
10 | Has encontrado desaconsejable ser 5 | Has descubierto que la sinceridad | A
demasiado franco en darte a conocer a otros. no siempre es conveniente, pero a
veces si, cuando les revelas tus
pensamientos a los demas
A veces eres extrovertido, afable, y sociable, 7 | Si bien en ocasiones eres A
11 | mientras que otras veces eres introvertido, extrovertida(o) y afable, en otras
cauto, y reservado. eres introvertida(o) y reservada(o)
12 | Algunas de tus aspiraciones tienden a ser mas | 10 | En ocasiones tus aspiraciones son | N
bien irreales. poco realistas
ANEXO 6. MODIFICACION DEL PERFIL DE FORER EN PERFIL B
Perfil de Personalidad de Forer dividido en Perfil de Personalidad B TF
frases
1 |Tienes la necesidad de gustarle a otras 8 | Algunas veces requieres de la A
personas y de que te admiren aprobacién de los demas, pero casi
siempre de las personas mas
cercanas en tu vida
2 |Tiendes a criticarte 9 | Habitualmente eres muy critico N
(a)contigo misma (0) y te juzgas
mal
3 | Aunque tienes algunas debilidades de 12| Tienes muchas fallas en tu N
personalidad generalmente eres capaz de personalidad que te es dificil
compensarlas. compensar
4 | Tienes una considerable capacidad que no 11| Tu capacidad interna no es N

has usado en tu benéeficio.

excepcional; no obstante, te
beneficias de ella
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5 |Disciplinado y auto-controlado en el exterior, 6 | Quiza no pareces muy optimista o
tiendes a ser aprensivo e inseguro feliz en tu exterior, pero no sufres
interiormente. de preocupaciones excesivas ni

experimentas mucha inseguridad
interna

6 | A veces tienes serias dudas en si hiciste lo 3 | Casi nunca dudas si has tomado la
correcto o tomaste la decision acertada. decision o el curso de accion

correctos

7 | Prefieres cierta cantidad de cambios y 4 | Eres estable, no te identificas con el
variedad. cambio ni con la variedad

8 |Llegas a decepcionarte cuando estas cercado |10|Te preocupa, altera y molesta que
por restricciones y limitaciones. intenten limitarte con reglas o

prohibiciones y no haces lo que
deseas

9 | Te auto-ufanas también de ser un pensador 5 | Sabes que no solo tus convicciones
independiente, y no aceptas las afirmaciones cuentan y algunas veces aceptas
de otros sin pruebas satisfactorias. las de otros sin evaluarlas ni

juzgarlas muy criticamente

10 | Has encontrado desaconsejable ser 1 |Eres sincero y has descubierto que
demasiado franco en darte a conocer a otros. la sinceridad es fundamental

cuando les revelas tus
pensamientos a los demas
A veces eres extrovertido, afable, y sociable, |7 |Eres extrovertida(o) y afable;

11 | mientras que otras veces eres introvertido, algunas veces introvertida(o) o
cauto, y reservado. reservada(o)

12| Algunas de tus aspiraciones tienden a ser mas |2 | Tus aspiraciones son bastante

bien irreales.

realistas
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