omo mi cuflado cree que soy un tipo
muy serio, cada vez que estoy con él,
aflora el lado mas serio de mi persona-
lidad. En cambio, su mujer -o sea, mi
hermana- sabe, o quiza cree, que tengo
sentido del humor, por lo que, cuando estoy con
ella, se activa mi lado maés divertido. Si noto
que mi jefe confia en mi, me crezco y voy alcan-
zando y superando mis objetivos profesionales.
Si mi padre cree que soy poco mafioso, cada vez
que tengo que hacer alguna pequefia reparacién
doméstica, el resultado es bastante mas chapu-
cero de lo que serfa si no tuviera a mi progenitor
supervisandome con cara de resignacién.

(Les suenan estas situaciones o parecidas?
¢(Puede influir en nuestro comportamiento la ex-
pectativa que otra persona tiene sobre é1? Decidi-
damente, si. Actuamos frente a los demads en fun-
cién de sus expectativas. Esas expectativas, si son
positivas, nos estimulan y si son negativas, nos
coartan. Sucede continuamente. Nuestro entorno
familiar, afectivo y profesional determina nuestro
comportamiento. En psicologia, este principio de
actuacion a partir de las expectativas y creencias
ajenas se denomina el Efecto Pigmalién. El nom-
bre, establecido por el socidlogo norteamericano
Robert Merton, procede de la leyenda de Pigma-
lién, antiguo rey de Chipre y también escultor. En
sus Metamorfosis, Ovidio recre6 el mito, explican-
do que Pigmalién esculpié en Creta una estatua
de marfil tan bella que se enamor6 perdidamente
de la misma. Rezé a los dioses para que la escul-
tura cobrara vida. Venus decidié complacer al
escultor y dio vida a la estatua, que se convirti6 en
la deseada compafiera de Pigmalién.
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La obra “Pigmalion”, que escribié George
Bernard Shaw en 1913, se inspira en dicha le-
yenda, asi como la adaptacién cinematografica
que hizo George Cukor de la novela en 1964 ba-
jo el titulo “My fair lady”. En ella, un refinado y
pedante profesor emprende la tarea de “reedu-
car” a una joven florista analfabeta para hacerla
pasar por una dama de la alta sociedad. Como
en la leyenda, el profesor acabard enamorando-
se de su creacion. Eso si, la joven reformada es
consciente de que, a pesar de su adquirida edu-
cacién, siempre sera una florista para el profesor,
porque éste la trata como tal; mientras que para
los que le han conocido en su nueva etapa, es
percibida y tratada como una dama de alcurnia.

El “efecto Pigmalion” viene a ser, en el ambito
de las relaciones personales, lo que se conocia
como la profecia autocumplida (la perspectiva
de un suceso tiende a facilitar su cumplimiento):
en cada circunstancia, respondemos a lo que
los que nos rodean esperan de nosotros, para lo
bueno y para lo malo.

Este comportamiento tiene una explicacién
cientifica: cuando alguien confia en nosotros y
nos contagia esa confianza, nuestro sistema lim-
bico acelera la velocidad de nuestro pensamien-
to, incrementa nuestra lucidez y nuestra energia,
y en consecuencia, nuestra atencién, eficacia y
eficiencia.

En el mundo empresarial, el Efecto Pigmalién
tiene clarisimas consecuencias a la hora de dirigir
personas. Lo que un directivo espera de su equipo
y la forma que tiene de tratarlo determina en gran
medida el progreso y el rendimiento profesional
del mismo. Como decia Blaise Pascal: “Trata a un
ser humano como es y seguird siendo como es.
Tratalo como puede llegar a ser y se convertira en
lo que puede llegar a ser.”. Y, por supuesto, vencer
al “efecto Pigmalion” es un reto personal intere-
sante (aunque me embargue una cierta pereza eso
de lograr que mi cufiado se percate de que tengo
sentido del humor...)

OBSERVATORIO



