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Resumen/Summary

Las redes sociales son plataformas que contienen informacién privilegiada sobre sus usuarios, y
esta puede ser accesible por la forma en la que las utilizan. El propdsito de este trabajo es establecer
una relacion entre el perfilado indirecto de personalidad y las redes sociales a partir de conductas
no verbales, concretamente la apariencia fisica y la kinésica, que quedan registradas en imagenes, ya

sean estaticas o dinamicas. Llevaremos a cabo este objetivo mediante una revision bibliografica de

los estudios que se han realizado hasta el momento, y hablaremos también de qué indicadores ge-

neralizados de comunicacién no verbal pueden contribuir al perfilado indirecto, de manera que

estableceremos un paralelismo entre ambos tipos de busquedas.

Palabras clave/ Key words: petfilacion indirecta/petfilado indirecto, rasgos de personalidad, re-

des sociales, conducta no verbal.

1. Introduccion

Los profesionales acostumbran a hacer una evaluacién di-
recta o indirecta de la personalidad en funcién de las nece-
sidades y el contexto. El método de evaluacion indirecta,
que basa su metodologfa en la observacion de caracteristi-
cas temperamentales, puede encontrar informacién valiosa
en la forma de comunicar, ya sea de forma verbal o de

forma no vetbal.

Es bien sabido en la actualidad que una parte de la comuni-
cacion se ha trasladado del medio fisico al medio virtual, y
es por ello por lo que cabe plantearnos si nuestra forma ha-
bitual de comunicar se altera en el paso de un canal a otro.
En este trabajo pretendemos hacer un estudio relacionado
con dos aspectos de la comunicacién no verbal: la aparien-
cia fisica y la kinésica. Con esto en mente, podemos pregun-
tarnos: sexpresamos estos aspectos de la comunicacion de
la misma forma a través de una red social que cara a cara
con otras personas?, ¢podemos perfilar indirectamente esta
nueva forma de comunicacién mediante la conducta no ver-

bal que queda registrada a través de imagenes, estaticas o
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dinamicas, en redes sociales?, spuede esta nueva fuente de
indicadores considerarse valida para predecir la conducta de

un usuario?

1.1. Perfilacion indirecta de la personalidad

En el entendido de que existen contextos en los que nos
interesa conocer o perfilar indirectamente a las personas,
existe una via cientifica que puede ayudar: la ciencia de ras-
trear (Gosling, 2009, citado en Lopez y Gonzalez, 2016).
Esta ciencia, que no cuenta con la intervenciéon de la per-
sona a perfilar, toma como base la premisa de las teorfas
interaccionistas, que sugieren que seleccionamos y creamos
nuestros ambientes sociales y fisicos para ajustar nuestra
personalidad; de manera que entiende que el entorno de
cada persona esta plagado de indicadores observacionales y
conductuales que pueden reflejar o proyectar caracteristicas
de su forma de ser (Lépez y Gonzalez, 2016). Podemos de-
cir, entonces, que el perfilado indirecto de personalidad es
un conjunto de procedimientos que permiten describir, ex-
plicar y predecir el comportamiento de una persona (de

Juan, 2018), y estos juicios seran validos siempre y cuando
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la personalidad se exprese en forma de sefiales observables
y los observadores las interpreten debidamente (Gonzalez,

2019).

En la perfilacién indirecta existe una limitacién en cierta
forma similar a la que existe en la evaluacién directa: las
personas observadas pueden esconder conductas tipicas.
Aunque asumamos que un estilo de comportamiento es un
predictor muy preciso, debemos tener en cuenta que existen
situaciones publicas en las que una persona evita mostrar
comportamientos asociados a un determinado rasgo, ya sea
porque no esta socialmente bien visto (Lippa, 1983, citado
en Gonzilez, 2019) o porque asi lo considera. Aun asi, a
pesar de este inconveniente que no debemos dejar de tener
presente, existe suficiente evidencia cientifica que demues-
tra la correlacion existente entre los rasgos de la personali-
dad y los comportamientos verbales y no verbales (Lopez y
Gonzalez, 2010).

1.2. Concepto de personalidad

Carver y Scheier (1997) hablan de que son tres las razones
por las que se usa el término personalidad en la cotidianidad
del dia a dfa: para transmitir consistencia o continuidad en
el comportamiento de la gente, para explicar que cualquier
conducta que haga, piense o sienta una persona se origina
dentro de ella y para agrupar el conjunto de cualidades que
caracterizan a alguien. También explican que la estabilidad,
la causalidad interna y la singularidad que adquiere la perso-
nalidad bajo esta recopilacién de caracteristicas aparecen en

casi todas las definiciones que se han aportado de la palabra.

De estas premisas se pueden extraer tres fundamentos: (a)
como ya deja entrever la singularidad que definen estos au-
tores, no existen dos personalidades iguales, (b) recordando
las palabras de Allport acerca de la organizacion dinamica
en 1961 (Bermudez, Pérez-Garcfa, Ruiz, Sanjuan y Rueda,
2013), los procesos internos rigen las diferencias individua-
les, y (c) al existir casi tantas definiciones del término como
autores que escriben sobre ¢, se hace poco provechosa la
actividad de revisar exhaustivamente cada una de sus apor-
taciones. Bajo estas condiciones, la personalidad se en-
tiende, ademas de como un aspecto diferencial, como un
principio de organizacion interna de la accién individual
ante los mismos estimulos y contextos (Moreno-Jiménez,
2007, citado en Gonzalez, 2019).

De Juan y Garcia (2004) proponen una solucion a esta difi-
cultad de conceptualizacion relacionando la personalidad
con una plantilla: la plantilla es un esbozo para las conduc-
tas que mostramos en momentos determinados, y nuestras
circunstancias, motivaciones y metas lo definen y colorean.
De esta forma, la personalidad es una construccion abs-
tracta que toma forma al interaccionar con el entorno y con-

ducirse por la experiencia.
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Partiendo de esta consideracion, pueden entenderse dos
conceptos que emergen del continuo de la personalidad:
temperamento y caracter. El temperamento es la tendencia
biolégica a comportarnos de una forma particular desde
etapas muy tempranas de la vida (J. Feist, G. J. Feist y Ro-
berts, 2014); dicho de otra forma, es la disposicion innata
que nos impulsa a reaccionar de una forma determinada
ante un estimulo (Clonninger, 2002). Se expresa antes e in-
mediatamente después del nacimiento y se desarrolla en su
mayor parte a partir de sistemas bioldgicos, pero se modi-
fica por la exposicion a los estimulos del entorno (J. Feist e
al., 2014). El uso de este concepto ha sido constante y va-
riado en la historia del estudio de la personalidad, pero en
la actualidad ha quedado vinculado a las teorfas del enfoque
diferencial, aquellas centradas en los rasgos y su compo-
nente biolégico (Martinez, 2002, citado en Gonzalez, 2019).
Por su parte, el caracter se relaciona con procesos sociales
e historicos, con los habitos y las costumbres; el caracter
indica el conjunto de caracteristicas que adquirimos me-
diante el aprendizaje y la interaccion con el contexto (Gon-
zalez, 2019).

1.3. Modelos de personalidad

Los modelos se han planteado atendiendo a las causas que
dirigen el comportamiento, y se diferencian tres: (a) inter-
nalistas, que entienden que la conducta esta fundamental-
mente determinada por factores personales o definitorios
de la persona, (b) situacionistas, que entienden que la con-
ducta esta principalmente determinada por las caracterfsti-
cas del ambiente o la situacion en la que esta tiene lugar, y
(c) interaccionistas, que entienden la conducta como una
interaccion de las dos posiciones anteriores (Bermudez ez
al., 2013). Asi pues, el modelo internalista considera que co-
nociendo los factores internos pueden hacerse predicciones
validas del comportamiento (Biesanz y West, 2000, citado
en Gonzalez, 2019), mientras que para el modelo situacio-
nista son los factores externos, los estimulos del contexto,
los que pueden predecir la conducta (Gonzalez, 2019).

Recuperando lo mencionado acerca de los modelos inter-
nalistas, segtin las caracterfsticas personales en las que estos
pongan su enfoque, se distinguen tres planteamientos teo-
ricos: (a) biolbgicos, que consideran que los factores deter-
minantes de la conducta son de naturaleza bioldgica, (b)
procesuales, que consideran que las variables que determi-
nan la conducta son los estados afectivos y cognitivos, y (c)
estructurales, que consideran que la conducta depende de
unos rasgos y que los comportamientos estin subordinados

a su organizacion y estructura (Bermudez ez al., 2013).

Hste trabajo se va a fundamentar en las teorfas del rasgo;
vamos a interpretar que la personalidad esta formada por

una jerarquia de rasgos estables que condicionan y explican
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el comportamiento individual en la medida en que gufan la
conducta (Clonninger, 2002).

Bermudez ez al. (2013) definen el rasgo como una aproxi-
macion a la idea que utilizamos para describir las conductas
de los demas, que recoge la consistencia de una respuesta
ante situaciones distintas, su estabilidad relativa a lo largo
del tiempo y que, en palabras de De Juan y Garcia (2004),
dada una situacion particular, crea un estado mental que
hace que manifestemos un comportamiento con mayor
probabilidad que otro. Asi pues, los rasgos son comunes en
las personas, y lo que nos diferencia a unas de otras es la
posicién que cada una ocupa a lo largo del continuo de esos
rasgos (Gonzalez, 2019), de forma que la personalidad
queda definida por el lugar en el que se representan los ras-

gos en cada dimension (Gonzalez y Lopez, 20106).

1.3.1. Modelos estructurales

Los principales referentes de la teorfa del rasgo son cuatro,
dos de corte factorial-léxico, Costa y McCrae y Cattell, y dos
de corte factorial-bioldgico, Eysenck y Gray (Gonzalez,
2019).

El enfoque adaptado de los cinco grandes de Costa y
McCrae se configura en la actualidad como una de las teo-
rfas mas aceptadas, y desde este modelo se presentan cinco
factores centrales para describir la personalidad: extraver-
si6n, neuroticismo, amabilidad, responsabilidad y apertura
a la experiencia (Gonzilez, 2019). Estos factores guardan
similitudes con los del modelo de Eysenck; entre otras, que
estan compuestos por facetas o rasgos mas especificos
(Gonzalez, 2019).

Las 16 dimensiones del modelo de Cattell estaban formadas
por doce factores y cuatro escalas especificas (Cattell y
Mead, 2008, citado en Gonzalez, 2019) en un principio,
pero tras varias revisiones (Cattell y Cattell, 1995; Conn y
Ricke, 1994; citado en Gonzalez, 2019) se establece una es-
tructura de segundo orden cuyos factores se asemejan a los
postulados por Eysenck y Costa y McCrae, que inicialmente
eran ocho, pero acaban reduciéndose a cinco: extraversion,
ansiedad, dureza emocional, independencia y autocontrol.
De esta forma, la extraversion es equivalente a la extraver-
sion de Hysenck y parecida a la extraversién de Costa y
McCrae, la ansiedad coincide con el neuroticismo de ambos
modelos, la independencia se relaciona con la extraversion
de Costa y McCrae y la dureza emocional y el autocontrol
se asocian con el psicoticismo de Eysenck y la responsabi-
lidad y la amabilidad de Costa y McCrae (Gonzalez, 2019).

Para Eysenck, la conducta esta organizada segin una jerar-
quia de cuatro niveles, del mas inferior al mas superior: (1)
actos o cogniciones especificos, conductas o pensamientos
individuales que pueden ser o no caracteristicos de una per-

sona, (2) actos o cogniciones habituales, reacciones que se
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repiten en condiciones similares, (3) rasgos, que los define
COMO caracteristicas de la personalidad aparentemente permanentes
(Eysenck, 1981, p. 3, citado en Feist ez al., 2014), y (4) tipos
o superfactores, que son conjuntos de rasgos interrelacio-
nados (Eysenck, 1947, 1994c, citado en Feist e al., 2014,
Eysenck, 1991).

Para explicar las diferencias individuales, Eysenck identifica
tres superfactores y vincula cada uno de ellos a una base
bioldgica distinta, siendo la extraversién correspondida con
el arousal cortico-reticular, el neuroticismo, con la activacion
cortico-limbica y el psicoticismo, con el circuito cortico-
amigdalar (de Juan y Garcia, 2004).

Hste autor entiende la extraversion segun la teotfa del arou-
sal. El arousal se refiere a los estados de alerta, a la excita-
cion psicofisiolégica que necesitamos para que el sistema
nervioso central pueda realizar procesos corticales basicos
como los de percepcion, atencion, memoria, aprendizaje o
razonamiento (de Juan y Garcia, 2004). Asf pues, las perso-
nas mas introvertidas tienen menos umbrales de respuesta
y, en consecuencia, mayor excitacion cortical (Gonzalez,
2019). Con las personas mas extravertidas ocurre lo contra-
rio. Esta excitacion, a su vez, estd sujeta a la influencia de la
inhibicién transmarginal, que es el mecanismo que tiene
como funcién evitar que el organismo se sobreactive peli-
grosamente (de Juan y Garcia, 2004; Gonzalez, 2019). La
sociabilidad, la asertividad o la dominancia son facetas ca-
racteristicas de la extraversion, mientras que el silencio, la
retraccion o el gusto por quedarse en casa son caracteristi-

cas de la introversion (de Juan, 2018).

Para exponer la funcionalidad del neuroticismo, Eysenck se
apoya en las diferencias del cerebro visceral; es decir, des-
cribe la actividad del neuroticismo a través del sistema lim-
bico, que es el encargado de regular los estados emocionales
(Gonzalez, 2019). En este caso, las personas se diferencian
por su reactividad excitatoria (de Juan y Garcfa, 2004). Asi,
personas con un tono de excitabilidad elevado, personas
neurdticas, tienden con facilidad a una reactivacion de la
excitacion emocional, mientras que personas con un tono
de excitabilidad bajo, personas estables, tienden a vivir con
baja intensidad emocional incluso los estimulos mas fuertes
(de Juan y Garcfa, 2004). Algunas facetas tipicas del neuro-
ticismo son la emocionalidad, la tensién o la timidez, y, por
el contratio, son facetas tipicas de la estabilidad emocional
el equilibrio, el control o la despreocupacion (de Juan,

2018).

El psicoticismo lo explica desde los sistemas implicados en
la regulacion afectiva, y entiende que la diferencia en esta
dimension se basa en la busqueda de lo agradable y la evita-
cion de lo desagradable (Gonzalez, 2019). De esta forma,
una persona con puntuaciones altas en este rasgo es impul-

siva y esencialmente temeraria, mientras que una persona
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con puntuaciones bajas es responsable, empatica y compa-
siva (de Juan y Garcfa, 2004). Las facetas que han demos-
trado tener relacion con el psicoticismo son la hostilidad, la
crueldad, la falta de empatia y el inconformismo (Eysenck
et al., 1985, citado en Gonzilez, 2019).

Gray propone una modificacion del modelo de Eysenck. Su
aportacion esta basada en un modelo de tres dimensiones
de personalidad y motivacion, que son: impulsividad, ansie-
dad y agresividad (de Juan y Garcia, 2004). Las diferencias
en impulsividad dependen del BAS (Bebavioral Activation Sys-
temr) o sistema de aproximacioén de la conducta apetitiva,
mientras que las diferencias en ansiedad dependen del BIS
(Bebavioral Inbibition System) o sistema de inhibicién de la
conducta evitativa (de Juan y Garcfa, 2004). El BAS res-
ponde a comportamientos de aproximacién hacia estimulos
de recompensa, comportamientos facilitadores, de finaliza-
cion o de omisiéon de un castigo, y el BIS responde a esti-
mulos aversivos mediante la evitacion, el escape o la inhibi-
cién de la conducta (Gonzalez, 2019). Asi, la activacién del
BIS inhibe la accién a fin de evitar consecuencias aversivas
y la activacion del BAS representa conductas de acerca-
miento ante incentivos o no-castigos (Gonzalez, 2019). Las
diferencias en agresividad estan relacionadas con el FES
(Fight-Fly Systen) o sistema de ataque-huida (de Juan y Gar-
cia, 2004). Mientras que la agresividad se corresponde con
el psicoticismo del modelo de Eysenck, la ansiedad es una
mezcla de introversion y neuroticismo y la impulsividad, de

extraversion y neuroticismo (de Juan y Garcfa, 2004).

Probablemente la teorfa de Eysenck sea la mas completa e
integradora y la que tenga mayores contrastes experimenta-
les (Brody, 1988; Brody y Ehrlichman, 2000; Matthews y
Deary, 1998; citado en de Juan y Garcia, 2004), por lo que
vamos a tratar de centrar en ella nuestro trabajo. Es decir,
pretendemos basarnos en los rasgos definidos en este mo-
delo para encontrar indicadores de conducta no verbal que
permitan perfilar la personalidad tanto a partir de la obser-
vacion directa, como a través de imagenes estaticas o dina-

micas en redes sociales.

1.4. Personalidad y redes sociales

En cualquier interaccion, las personas hacemos explicitas
una serie de conductas que nos definen y diferencian del
resto, por lo que cabe esperar que nuestro comportamiento
en las redes sociales esté influenciado por esta serie de ras-
gos (de Vicente, 2018). Cada una de estas plataformas esta
especializada en una funcién determinada; mientras que el
objetivo fundamental de Instagram es compartir imagenes,
la caracteristica principal de YouTube es la publicacion de
videos (de Vicente, 2018). Asi, para realizar un buen andlisis
de la personalidad a partir de estas plataformas, no solo de-
bemos hacer el seguimiento de una unica de ellas, sino de

todas cuantas podamos, ya que, a mayor nimero de redes
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sociales evaluadas, mas fiable resulta el perfilado (de Vi-
cente, 2018). Ademas, las personas creamos y selecciona-
mos nuestros ambientes sociales para encajar y reforzar en
ellos nuestras caracteristicas personales (Gosling, Ko, Ma-
rannelli y Morris, 2002, citado en Torregrosa y Lopez,
2016), de forma que si entendemos que las redes sociales
son personalizables en tanto que el contenido publicado lo
seleccionan los usuarios (Torregrosa y Lopez, 2016), tam-
bién podemos considerar a las plataformas de Instagram y
YouTube como dos grandes fuentes de informacion acerca
de las personas activas en ellas. De hecho, diversos estudios,
como los de Biel y Gatica-Perez (2013) y Ferwerda, Schedl
y Tkalcic (2016), demuestran que, efectivamente, se puede
predecir la personalidad a través de las redes sociales, asi
que esperamos encontrar indicadores de conducta no ver-
bal en el formato visual que ofrecen tanto Instagram como
YouTube.

Este método de evaluaciéon indirecta de la personalidad
puede resultar un arma de doble filo para los investigadores,
ya que los usuarios manipulan a menudo la informacion que
presentan sobre si mismos (Jimenez, 2014). Sin embargo,
los instrumentos de medicion directa también son suscep-
tibles de ser manipulados o simulados (Fernandez, Blasco,
Pérez, Bernabeu y Esteve, 2015, citado en Torregrosa y L6-
pez, 2016), por lo que este riesgo estd presente en ambos
formatos y debemos contar con él (Torregrosa y Lopez,
2010).

No obstante, tanto la medicién directa como la medicion
indirecta clasicas pueden presentar una gran desventaja: la
necesidad de estar en el mismo escenario que la persona
evaluada, ya sea para controlar la prueba o para observar el
comportamiento (de Vicente, 2018). Por esta razon, el per-
filado indirecto a través de redes sociales puede resultar no
solo un medio eficaz para conocer la personalidad, sino un
método complementario a los cuestionarios y las observa-
ciones directas (de Vicente, 2018).

1.5. Comunicacion y conducta no verbal

En el acto de comunicar no solo intervienen los aspectos
verbales, sino que también participan los movimientos cor-
porales y la forma de expresarse y enunciar las palabras, que
se muestran principalmente a través de didlogo corporal
(Gonzalez, 2019). Asi pues, la comunicacién no verbal
puede definirse como el sonido visual que se produce con el
cuerpo cuando se realiza una comunicacién verbal (Cu-
fiado, 2017).

Toda la comunicaciéon se descompone analiticamente en
dos dimensiones: (a) la analdgica, que es la encargada de
transmitir la informacion acerca de las relaciones que se
crean entre los participantes de la comunicacion, y (b) la

digital, que es la que transporta la informacion acerca de los
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objetos de referencia externos a estas relaciones (Watz-
lawick, Helmick y Jackson, 1985, citado en Cufiado, 2017).
LLa comunicacién analogica es, entonces, todo aquello con-
siderado como comunicaciéon no verbal: los movimientos
corporales, la postura, los gestos, la expresion facial, la in-
flexién de la voz, la secuencia, el ritmo o la cadencia de las
palabras mismas, asi como los indicadores comunicaciona-
les que inevitablemente aparecen en cualquier contexto en
que tiene lugar una interaccion (Watzlawick ez al, 1985, ci-
tado en Cufiado, 2017).

1.5.1. Canales de la conducta no verbal

Probablemente el estudio por separado de cada uno de es-
tos aspectos no tenga razén de ser, ya que el sistema no
verbal funciona de manera coordinada e integrada, de
forma que el efecto global es mayor que la suma de las pat-
tes (Lopez y Gonzalez, 2016; Patterson, 2011, citado en Lo-
pez y Gonzilez, 2016). No obstante, hemos desglosado el
comportamiento no verbal en distintos componentes para
poder detallarlos.

LLa variedad de estos canales es mas extensa de lo que vamos
a exponer aqui, y la razén por la que no se va a encontrar
informacion acerca de la prosodia emocional, la proxémica
o la cronémica es la falta de relacion con la revision de la

literatura cientifica que planteamos.

Apariencia fisica

Entendemos la apariencia como el aspecto exterior de una
persona, o lo que es lo mismo, la forma en la que nos ven y
nos perciben los demas (Martos e al., 2016). L.a comunica-
cion a través de este canal es continua y repercute en cémo
otros se dirigen a nosotros (Martos e al, 2016). Segin
Argyle (1972, citado en Martos e/ al., 2016), la apariencia se
maneja y manipula deliberadamente, y aunque las personas
nos preocupemos mucho o poco con respecto a esta forma
de comunicacion, la mayoria de la gente tiene poca idea de

lo que tratamos de comunicat.

Las caracteristicas de la apariencia personal pueden ofrecer
informacion sobre la personalidad, el estilo y el gusto, la
edad, el estatus o la clase social; y concretamente el modo
de vestir permite inferir mucha informacién acerca de la
identidad, las actitudes, los valores o el humor (Martos ¢# al.,
2010).

Kinésica

La kinésica se refiere al estudio del comportamiento corpo-
ral como forma de mantener y regular las interacciones hu-
manas, y en ¢l se incluyen todos los movimientos que pue-
den realizarse con el cuerpo, desde los que van de la cabeza

a las extremidades, hasta los gestos, las posturas corporales
y las expresiones faciales (Birdwhistell, 1952, citado en L6-
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pez y Gonzalez, 2016). Dentro de esta categorfa se diferen-
cian la oculésica, la expresion facial, la haptica, los gestos y

la orientacioén y la postura corporal (Gonzalez, 2019).

Oculésica. La lectura de un rostro siempre debe incluir la
accion ocular, porque nos facilita informacion acerca de
como se sienten las personas (Martos, Grau y Petisco,
2016). Alguien que mantiene una mirada fija demasiado
prolongada puede ser considerado hostil o dominante,
mientras que si desvia frecuentemente la mirada, puede lu-
cir timido, sumiso, antipatico o desinteresado, con ganas de
zanjar la interaccion (Martos ez al., 2010).

Para Martos e al. (2016), miramos mas al interlocutor
cuando hablamos de temas impersonales y menos cuando
hablamos de cuestiones intimas y expresamos sentimientos.
Ademas, segun Day (1964, citado en Martos e al., 2016),
cuando apartamos la mirada en situaciones de dificil codifi-
cacion no lo hacemos al azar, ya que tanto oyentes como
hablantes parecen mostrar una tendencia a apartar la mirada

cuando se encuentran ante situaciones que exigen reflexion.

Los cambios emocionales también provocan cambios en el
tamafio de las pupilas. Hess (1965, 1975, citado en Martos
et al., 2010) explica que los estimulos interesantes, placente-
ros o positivos causan dilatacién pupilar, mientras que los
estimulos negativos o desagradables pueden causar el efecto
contrario. Asimismo, demuestra que ante actitudes positi-
vas, las pupilas se dilatan y ante actitudes negativas, se con-

traen.

Expresion facial. La expresion facial se considera la prin-
cipal via de comunicacion de las experiencias emocionales
tanto voluntarias como espontaneas, por lo que puede re-
sultar una buena transmisora de sentimientos (Lépez, Gor-
dillo, Mestas y Pérez, 2016). Ademas, sirve como indicador
de la emocién sentida aun cuando la expresion verbal o el
pensamiento apuntan en la direccién contraria, aunque bien
es cierto que los movimientos musculares encargados de la
expresion facial de las emociones son altamente reactivos y
dificilmente perceptibles (Lopez ez al., 2016).

A dfa de hoy, existe consenso respecto a la universalidad de
la expresion facial de siete emociones: ira, desprecio, asco,
miedo, alegria, tristeza y sorpresa (Matsumoto, Keltner,
Shiota, Frank y O’Sullivan, 2013, citado en Loépez e al,
2016). No obstante, dado que estas expresiones pueden ma-
nifestar un estado emocional temporal, debemos ser preca-
vidos a la hora de inferir rasgos de personalidad a través de
este canal (Knutson, 1996, citado en Loépez ez al., 2016).

Haptica. Cuando hablamos de la percepcién haptica nos
referimos al sentido tactil, que estd formado por una parte

cutinea y otra cinestésica, ambas involucradas en la accién
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de tocar de una forma activa y voluntaria (Ballesteros, 1993,
citado en Martos ez al., 2016).

El contacto fisico toma relevancia en esta seccién (Martos
et al., 2016), y podemos definirlo como el sentimiento de
satisfaccion producido por el roce entre dos pieles, que
puede ser carifioso, afectuoso, calmante, consolador, cura-
tivo o donante de seguridad (Phyllis, 1998, citado en Martos
et al., 2016). De igual forma, la conducta haptica también se
usa para indicar el grado de intimidad entre dos personas
(Martos ez al., 2016).

Especialmente en este canal debemos tener muy en cuenta
la situacion, la cultura e incluso el género, porque ser tocado
puede tener significados muy diferentes en funcién de esos
factores (Martos e/ al., 2016).

Gestos. Para Bull (2012, citado en Petisco y Sanchez, 2016),
los gestos se relacionan con el discurso en términos de
coordinacion temporal y significado, de forma que pueden
transmitir simultineamente aspectos multidimensionales
del tema que se esta tratando (Petisco y Sanchez, 2016). Ek-
man y Friesen (1969b, 1972, citado en Petisco y Sanchez,
20106) establecen cinco categorfas de comportamiento kiné-
sico en funcién de su origen, uso y codificacion. En esta

tipologia distinguen entre:

(a) Emblemas. Son gestos que tienen un significado especi-
fico y una traduccion verbal unica, y suelen ser comu-
nes en todas las sociedades y aprenderse por imitacion.
Si bien estos gestos son conscientes, en ocasiones pue-
den producirse de forma no deliberada, y es a lo que se

Nlama destices emblemiticos.

(b)  Iiustradores. Son gestos ligados al habla que no ilustran
el contenido del mensaje o su entonacion. Los emiti-
mos conscientemente y facilitan la comunicacion sepa-
rando el discurso, simulando el sistema de puntuacion,
describiendo relaciones espaciales o dibujando formas
de objetos. También pueden contradecir lo que expre-
samos verbalmente o usarse en sustitucion de una pa-
labra.

(c) Reguladores. Son gestos que tienen por objeto regular y
controlar el flujo de una conversacion. Permiten orga-
nizar la interaccion entre los interlocutores a través de
miradas, expresiones faciales, movimientos de cabeza

o cambios de postura.

(d)  Sesales de afecto. Son movimientos de la cara y del cuerpo
con los que transmitimos emociones y sentimientos, y

pueden ser intencionales o no intencionales.

(e) Adaptadores. Son gestos que surgen principalmente para

adaptarnos a una situacion, para satisfacer necesidades
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corporales o para gestionar emociones. Normalmente
los realizamos de manera inconsciente y sin intencién

de comunicar informacion a otra persona.

Orientacioén corporal. La orientacién corporal representa
el grado de desviacion de las piernas y de los hombros que
mantenemos con respecto a otras personas en una interac-
cién (Petisco y Sanchez, 2010).

Segin Ricci y Cortesi (1980, citado en Petisco y Sanchez,
20106), la orientacion corporal puede aportarnos informa-
cion sobre las relaciones entre dos personas, ya sean de co-
laboracion, de amistad o de jerarquia. Las orientaciones
frontales y laterales que definen Petisco y Sanchez (2010)
pueden significar un tipo de interaccién u otro en funcion
del contexto, por eso la categorizacion de Scheflen (1964,
citado en Petisco y Sanchez, 2016) puede resultar mas va-
lida. Clasifica las orientaciones en: (a) orientaciones de in-
clusiéon o no inclusién en el grupo, (b) orientaciones de
frente, de lado o de angulo y () orientaciones de congruen-

cia o incongruencia con el grupo.

Postura corporal. I.a postura corporal se distingue del
gesto en que la postura se refiere a la posicion estatica del
cuerpo, mientras que el gesto incluye no solo los movimien-
tos de manos y brazos, sino también de otras partes como
la cabeza, el tronco, las piernas o los pies (Petisco y Sanchez,
2016). De esta forma, la postura corporal se define como la
disposicion generalmente involuntaria del cuerpo en rela-
cién a un sistema de referencia (Gonzalez, 2019).

Mehrabian (1977, citado en Petisco y Sanchez, 2016) estu-
dia la relacién entre la postura corporal y las actitudes, y
encuentra que las actitudes se manifiestan de diferentes for-
mas: (a) en la simetria de la posicién de las articulaciones,
(b) en la inclinacion del cuerpo, la proximidad fisica y la
orientacién en relacién al intetlocutor, (c) en la relajacion
de las manos, los brazos y el cuello y (d) en el contacto vi-
sual. En base a estos hallazgos, Mchrabian (1968b, citado
en Petisco y Sanchez, 20106) establece cuatro categorias pos-

turales:

(@)  Posturas de acercamiento. Transmiten atencion o interés

mediante la inclinacién del cuerpo hacia adelante.

(b) Posturas de retirada. Transmiten rechazo o repulsa me-

diante el retroceso y el giro hacia otro lado.

(c)  Posturas de expansion. Transmiten orgullo, arrogancia, al-
tivez o desprecio mediante la expansion del pecho, el
tronco erecto o inclinado hacia atras, la cabeza erguida

y los hombros elevados.
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(d) Posturas de contraccion. Transmiten abatimiento mediante
el tronco y los hombros inclinados hacia adelante y el

pecho y la cabeza hundidos.

1.6. Objetivos

Como hemos venido diciendo, nuestro proposito es res-
ponder a las siguientes preguntas: sexpresan lo mismo la
apariencia fisica y la kinésica a través de una red social que
cara a cara con otras personas?, ipuede esta fuente de indi-
cadores considerarse valida para predecir la conducta de un
usuario a través de redes sociales?, spodemos perfilar la
conducta no verbal a partir de imagenes, ya sean estaticas o

dindmicas?

Bajo el planteamiento de estas cuestiones podemos estable-
cer una serie de objetivos especificos, que son: (1) recoger
informacion acerca de cémo se puede realizar el perfilado
indirecto a través de la conducta no verbal, (2) recoger in-
formacién acerca de como se puede realizar el perfilado in-
directo a través de la conducta no verbal en redes sociales,
y (3) contrastar los datos que encontremos de los dos tipos
de basquedas.

2. Metodologia

Para alcanzar los objetivos arriba mencionados, se ha reali-

zado una revision de la bibliografia existente.

2.1. Materiales

Para la elaboracién de este ensayo hemos consultado cuatro
tesis doctorales, cuarenta y un articulos de investigacion,
cinco capitulos independientes de distintas fuentes y cuatro

manuales.

2.2. Procedimientos

Hemos utilizado las plataformas de Bunl, Jabega?, Google
y Google Académico para la busqueda de informacion.
También hemos aprovechado parte de la bibliograffa de las
investigaciones que hemos consultado para enriquecer las

fuentes de nuestra revision.

Para garantizar la exhaustividad de nuestras busquedas, he-
mos utilizado la siguiente relacion de palabras clave: persona-
lity psychology, personality, predicting, nonverbal bebavionr, oculesics,
physical appearance, facial expression, gestures, bodily posture, social
media, Instagram y YouTube. Con el objetivo de obtener un

mayor volumen de articulos, hemos realizado la mayor

2 Dado el privilegio de tener una direccién de correo estudiantil
para la Universidad de Malaga, hemos podido acceder a una gran
cantidad de nuestros materiales mediante este buscador.
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parte de estas busquedas en inglés, pero también hemos en-
contrado informacién valiosa combinando algunas de las

palabras clave en castellano.

3. Resultados

Vamos a presentar los resultados en dos grupos: por un
lado, los que hemos encontrado sin acotar la busqueda a las
redes sociales, los indicadores generales, y por otro, los que
hemos encontrado restringiendo la busqueda a las redes so-

ciales, los indicadores propios de los usuatios.

3.1. Indicadores generales
3.1.1. Apariencia fisica

Johnson, Schofield y Yurchisin (2002) demostraron que las
personas creamos nuestras primeras impresiones obser-
vando la ropa de los demds, y que esta informacion esta re-
lacionada con actitudes y caracteristicas de la personalidad.
Pack (1986) evidencio6 que las prendas de estilo conservador
se relacionan con el autocontrol y la honradez, mientras que
las prendas de estilo atrevido se consideran mas individua-
listas. Borkenau y Liebler (1992a) encontraron que un estilo
formal acompafado de una vestimenta limpia es un indica-
dor de la responsabilidad, mientras que Cosbey (2001) plan-
ted que un estilo serio y poco arriesgado se relaciona con
un nivel alto de estabilidad emocional. Por su parte, Nau-
mann, Vazire, Rentfrow y Gosling (2009) descubrieron que
la ropa elegante o moderna se relaciona con personas extra-
vertidas.

Lennon y Miller (1984) también encontraron que la vesti-
menta influye en la evaluaciéon que hacemos sobre otros,
pero matizaron que, si bien la ropa puede considerarse una
clave, se necesitan varias sefales para que la inferencia sea
correcta. Es decir, el impacto de una prenda esta influido
por la presencia o la ausencia de otras sefiales de la misma
dimensién. No obstante, como apuntaron Johnson, Yoo,
Kim y Lennon (2008), es esencial entender la apariencia
como un conjunto de varios factores, entre los que se en-
cuentran la vestimenta, los accesorios, los cosméticos, el ve-
lo facial, el corte y el estilo de pelo, los tatuajes y cualquier
tipo de adicién o modificacion que se haya realizado en el

cuerpo con el fin de adornatlo.

Los indicadores del meta-analisis de Breil e 4/ (2020) que
estan correlacionados significativamente con la apariencia
son, en el caso de la extraversion, la pulcritud, el atractivo,

el estilo, el uso de gafas y de ropa oscura, la carnosidad de


https://escuela-inteligencia-economica-uam.com/
https://escuela-inteligencia-economica-uam.com/publicaciones/

Escuela de Inteligencia Econdmica/ Sehool of Economic Intelligence (UAM) / Publicaciones de La_SEL: Drafis of Economic Intelligence. 2(4) 61 — 74

los labios y la longitud del pelo. En referencia al neuroti-
cismo, lo son la pulcritud, el atractivo, la altura y la muscu-
lacion, mientras que para la cordialidad, la pulcritud y el
atractivo y para la apertura a la experiencia, la carnosidad de
los labios y la longitud del pelo. Para la responsabilidad lo
son la pulcritud, el atractivo, la distincion, la formalidad y la
longitud del pelo.

Gillath, Bahns, Ge y Crandall (2012) centraron su investi-
gacion en los zapatos. Encontraron una correlacion nega-
tiva entre la amabilidad y los zapatos de marcas caras y los
acabados en punta, y una correlacion positiva entre la ama-
bilidad y los zapatos mas practicos y asequibles. Zapatos
bien cuidados y limpios se relacionaron con la responsabi-
lidad, y zapatos incomodos, como los acabados en punta o
los tacones altos, se relacionaron con el neuroticismo. El
apego ansioso, que reune entre sus caracteristicas la necesi-
dad constante de cuidado y atenciéon (Gillath ez al, 2012),
correlacioné con zapatos nuevos y en buen estado. Por otro
lado, el estudio de Fong y Mar (2015) evidenci6 que los za-
patos mas coloridos y brillantes correlacionan con la extra-
version y la apertura a la experiencia, mientras que los za-
patos de tonalidades grises o beiges se asocian a personas

mas neurdticas.

Nathanson, Paulhus y Williams (2006) demostraron que las
personas mds intelectuales tienen mas probabilidades de ha-
cerse modificaciones en el cuerpo, ya sean prercings o tatua-
jes, pero no encontraron ninguna correlacion significativa
entre estas variables y los rasgos de extraversion o neuroti-
cismo. Otros estudios (Carter, 2016; Swami, Pietsching,
Bertl, Nader, Stieger y Voracek, 2012; Wohlrab, Stahl, Ram-
msayer, Kappeler, 2007), sin embargo, muestran que las
personas tatuadas puntian mds en extraversion y en bus-
queda de sensaciones que las personas no tatuadas. De la
misma forma, las personas con tatuajes tienden a puntuar
mas bajo en amabilidad, responsabilidad (Tate y Shelton,
2008) y neutoticismo (Wohlrab ¢7 a/, 2007) y mas alto en
apertura a la experiencia (Castro y Aragonés, 2016; Nathan-
son ¢f al., 2000). Las personas con piercings también tienen
una puntuacion significativamente mayor en apertura a la
experiencia y mas baja en responsabilidad (Tate y Shelton,
2008). No obstante, las correlaciones significativas que se
han encontrado entre rasgos de personalidad y modificado-
res son muy débiles, especialmente para los rasgos de neu-
roticismo y responsabilidad (Carter, 2016).

3.1.2. Kinésica

Oculésica

% La sonrisa de Duchenne es la que aparece al contraer los
musculos cigomaticos mayor y menor cerca de la boca, que ele-
van la comisura de los labios, y el musculo orbicular cercano a
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La investigacién recoge que el contacto visual prolongado
correlaciona con la extraversion y la apertura a la experien-
cia, mientras que el contacto visual menos prolongado y la
mirada evitativa correlacionan con el neutroticismo (Argyle,
1988; Campbell y Rushton, 1978; La France, Heisel y
Beatty, 2004; Jensen, 2016; Kendon y Cook, 1969; Knapp
y Hall, 2006, citado en Jensen, 2016; Mobbs, 1968, citado
en Campbell y Rushton, 1978; Rutter, Motley y Graham,
1972).

Expresiin facial

Segin Argyle (1988), el neuroticismo se relaciona con una
manifestacién baja de sonrisas, mientras que la extraversion
estd asociada a una manifestaciéon mas frecuente e intensa
(Argyle, 1988; Ruch, 1993). Gilbert (1991) también encon-
tré una correlacion positiva entre la extraversion y las son-
risas expresadas, y Ruch (1993) demostré que las personas
extravertidas muestran con mayor frecuencia que las intro-
vertidas sonrisas de Duchenne? como respuesta al humor.
Ademas, la extraversion también esta ligada a la manifesta-
cion frecuente de expresiones faciales tipicas de la tristeza,
posiblemente por el contacto social constante (Keltner,
2005). La amabilidad correlaciona positivamente con la risa
y la expresién comprensiva, caracterizada por las cejas pro-
pias de la tristeza, la cabeza desplazada hacia adelante y la
mirada preocupada, mientras que la responsabilidad se re-
laciona con sonrisas de Duchenne, sefiales de verglienza y
bajos niveles de expresiones faciales negativas (Jensen,
2016; Keltner, 2005). El neuroticismo, por su parte, se aso-
cia a expresiones faciales de ira, asco y miedo (Keltner,
2005). Breil e al. (2020) encontraron correlaciones entre la
extraversion y la expresion facial alegre, que también fue
significativa con el neuroticismo y la cordialidad, la expre-
sion facial dominante y la expresividad general.

Gestos

Los estudios de Argyle (1988), Campbell y Rushton (1978)
y Mohiyeddini, Bauer y Semple (2015) revelaron que el neu-
roticismo correlaciona con una tasa alta de adaptadores.
Asimismo, los adaptadores, los cambios de postura cons-
tantes y la inquietud se relacionan con la ansiedad, la tension
y la incomodidad (Ekman y Friesen, 1974, Jurich y Jurich,
1974, LeCompte, 1981, citados en Harrigan e al., 2004). No
obstante, no en todas las investigaciones se han evidenciado
estos resultados. Wiens, Harper y Matarazzo (1980, citado
en Harrigan e al., 2004), por ejemplo, no encontraron rela-
cion entre el uso de adaptadores y la ansiedad y el neuroti-

cismo.

los ojos, que provoca que se alcen las mejillas y aparezcan arru-

gas alrededor de los ojos (Ruch, 1993).
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Kopple (2014) demostré que los gestos metaféricos y los
gestos relacionados con el ritmo o el compas del discurso
correlacionan con el neuroticismo, y que los gestos iconi-
cos, aquellos con un significado concreto, se relacionan con
la amabilidad. También dio con una correlacion moderada
entre la apertura a la experiencia y los gestos metaféricos.
Sin embargo, no detecté una correlacion significativa entre
la extraversion y las tasas de frecuencia de los gestos que
estudié. Contrariamente, Breil e7 a/. (2020), Gifford (1994,
citado en Hostetter y Potthoff, 2012), Hostetter y Potthoff
(2012) y Lippa (1998, citado en Hostetter y Potthoff, 2012)
si demostraron una correlacion positiva entre la extraver-

sion y la produccion de gestos.

Las investigaciones de Alibali, Heath y Myers (2001), Hos-
tetter y Potthoff (2012), O’Carroll, Nicoladis y Smithson
(2015) mostraron que la visibilidad del emisor influye en la
produccion de gestos. Segun estos autores, cuanto mayor
es la puntuacion en extraversion, menos afecta la presencia
de otros interlocutores en la manifestacion de gestos, de
forma que la extraversion correlaciona negativamente con
la visibilidad del emisor. Asimismo, Hostetter y Potthoff
(2012) demostraron que existe una correlacion positiva en-
tre el neuroticismo y los ilustradores. Sin embargo, no en-
contraron ninguna asociacion entre la apertura a la expe-
riencia y la frecuencia de movimientos de las manos, datos
reflejados en los estudios de Borkenau y Liebler (1992a).

Berry y Hansen (2000) tampoco dieron con ninguna rela-
cion entre la apertura a la experiencia y los gestos de las
manos, pero en relacion a los rasgos de personalidad en-
contraron que la amabilidad correlaciona positivamente con
una mayor apertura del cuerpo y negativamente con la ges-

ticulacion de brazos y manos.

Cufado (2017) demostr6 que la apertura a la experiencia y
la manifestacion de ilustradores estan relacionados y, como
también centra su estudio en los subfactores, encontrd co-
rrelaciones en tres facetas del neuroticismo: entre los ilus-
tradores y la ansiedad y la impulsividad y entre los adapta-
dores y la hostilidad. De igual forma, y en relacién con la
responsabilidad, encontré correlaciones significativas entre
el orden y los reguladores y entre el sentido del deber y los
ilustradores y adaptadores. En lo que refiere a la amabilidad,
dio con una asociacion entre los emblemas y la actitud con-
ciliadora y la sensibilidad hacia los demads. La extraversion
no mostrd ningin resultado significativo ni en relacién al
factor ni en relacion a los subfactores, aunque si al analizar
descriptores conductuales especificos, concretamente el
subfactor de busqueda de emociones, que esta relacionado
con una tasa mas alta de adaptadores y mas baja de ilustra-

dores.

69

Ademas, un estudio piloto del equipo de investigacion de la
Universidad Auténoma de Madrid ha confirmado una co-
rrelacion significativa entre la extraversion y los movimien-
tos vigorosos de los miembros superiores, el neuroticismo
y un comportamiento expresivo mas agitado, la cordialidad
y una menor expresion del brazo no dominante, la respon-
sabilidad y una mayor rigidez y fuerza y la apertura a la ex-
periencia y un menor movimiento en la mano dominante

(Rubio, 2020).
Orientacion corporal

Las personas extravertidas prefieren estar y sentarse cerca
de la persona con la que estan conversando, mientas que las
personas introvertidas se sienten mas comodas si tratan con
el intetlocutor desde una distancia mas alejada (Argyle,
1988; Hargie, 2011, Knapp y Hall, 2000, citados en Jensen,
2016).

Postura corporal

Naumann e a/. (2009) encontraron asociaciones entre la ex-
traversion y una postura enérgica y sonriente, mientras que
una postura mas relajada y una mirada hacia otro lado se
relacioné con la apertura a la experiencia. Asimismo, aso-
ciaron una mayor estabilidad emocional con una postura
mas relajada, en contraposicion a las personas neurdticas,
que mantienen una postura mas rigida y tensa. Breil ef al.
(2020), sin embargo, demostraron que la postura corporal
tensa es significativamente superior a cero con la extraver-
sién y con el neuroticismo. Asimismo, la inclinacién hacia
adelante lo es con la extraversion y la posicién abierta con
la extraversion, la cordialidad y la responsabilidad (Breil ez
al., 2020). Liu, Tolins, Tree, Neff y Walker (2015) encontra-
ron, al igual que Argyle (1988), que el neuroticismo se rela-
ciona con inclinaciones hacia delante y cambios mas fre-

cuentes en la postura.

3.2. Indicadores propios de los usuarios
3.2.1. Instagram

Fewerda, Schdel y Tkalcic (2016) encontraron una correla-
cion positiva entre la extraversion y la publicacion de ima-
genes de tonos frios, con poco brillo y con una saturacién
variada. Ademas, su contenido transmite mas dominancia

que placer.

En lo que refiere al neuroticismo, Fewerda e# a/. (2016) lo
asociaron a un uso mas frecuente del filtro Hudson y a pu-
blicaciones con niveles altos de brillo que transmiten mas
placer que dominancia. Ademas, Fewerda y Tkalcic (2018)
evidenciaron que a mayor neuroticismo, mayor publicacién

de imagenes en las que aparece menos ropa y mas joyetfa.
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La apertura a la experiencia correlaciona negativamente con
la cantidad de brillo de las fotos y positivamente con la sa-
turacion. Asimismo, estas imagenes contienen tonos mas
calidos que frios (Fewerda e/ al, 20106) y tienden a presentar
menos placer y mas arousal y dominancia, ademds de me-
nos caras y personas (Fewerda ¢ al., 2010).

Fewerda e/ al. (2016) encontraron una correlacién negativa
entre la cordialidad y la utilizacion de los filtros Crema y Got-
ham, y positiva entre la cordialidad y una cantidad media de
brillo en las publicaciones. En estas imagenes aparece mas
contenido relacionado con el ocio o la moda (Fewerda y
Tkalcic, 2018).

En relacién a la responsabilidad, existe una correlacién po-
sitiva entre este rasgo y el uso del filtro Ke/vin, asi como con
el grado de saturacion de las fotos (Fewerda ez al., 2016).
Ademas, se relaciona con la presencia de ropa o deportes
en las publicaciones (Fewerda y Tkalcic, 2018).

3.2.2. YouTube

Los investigadores han encontrado en varios estudios con
vloggers que aquellos que punttan alto en extraversion, aper-
tura a la experiencia y responsabilidad pueden resultar mas
interesantes de ver por la forma en la que graban y maque-
tan sus videos (Biel e af, 2011; Biel y Gatica-Perez, 2013).
Ademas, las personalidades que mas actian son aquellas
que puntian alto en cordialidad y responsabilidad (Biel, T'si-
minaki, Dines y Gatica-Perez). Asimismo, Biel y Gatica-Pe-
rez (2013) descubrieron que los »/gggers mas extravertidos y
abiertos acostumbran a mostrar una mayor activacion vi-
sual; de hecho, los que tienden a hablar y a observar a la vez
son mas extravertidos, estables y responsables, mientras
que los que suelen observar mas y no hablar tanto tienden
a ser mas introvertidos. También existe una correlacion po-
sitiva entre el encuadre vertical y la extraversion, la apertura
y la cordialidad (Biel y Gatica-Perez, 2013).

4. Discusion

En cuantas mas redes sociales esté registrada una persona y
cuanto mas activa sea en ellas, mas fiable es el perfilado a
través de estas plataformas. Ademds, perfilar indirecta-
mente mediante este recurso también tiene otra ventaja res-
pecto a la vida real: la opcion de revisar el contenido cuantas
veces sea necesario (de Vicente, 2018). Gracias a YouTube,
ademds de analizar la oculésica, la haptica, los gestos o la
postura y la orientacién corporal, también podemos ralen-
tizar la velocidad de reproduccién y estudiar el cambio de
las microexpresiones. No obstante, al comienzo de este en-
sayo expresamos nuestra intencién de basar nuestros resul-
tados en el modelo de Eysenck, y no solo no ha sido posi-

ble, sino que ademas la informacion que hemos encontrado
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ha sido escasa y un poco cadtica debido principalmente a
su falta de conexion, pero vamos a desglosar esta idea a lo

largo del apartado.

Los datos que hemos encontrado sobre los indicadores pro-
pios de los usuarios de Instagram y de YouTube han sido
muy limitados, y los de Instagram podrian considerarse in-
cluso inadecuados, ya que los aspectos mencionados no se
entienden como conducta no verbal. Sin embargo, sus
fuentes son las tinicas que hemos localizado acerca del per-
filado en esta red social. Ambos inconvenientes dificultan
una de las tareas que tenfamos por objetivo: realizar un pa-
ralelismo entre los dos tipos de busquedas, las referidas al
perfilado indirecto a través de la conducta no verbal y las
referidas al perfilado indirecto a través de la conducta no
verbal en redes sociales. No obstante, hay un indicador que
coincide en la observacién directa y en la observacion indi-
recta a través de YouTube: la actividad visual como predic-
tor de la extraversion del modelo de los cinco grandes de
Costa y McCrae.

De hecho, practicamente toda la bibliograffa en la que se
fundamentan nuestros resultados parte del modelo de los
cinco grandes; solo los estudios de Campbell y Rushton
(1978), Gilbert (1991), La France, Heisel y Beatty (2015),
O’Carroll, Nicoladis y Smithson (2015), Ruch (1993) y Rut-
ter, Motley y Graham (1972) han basado sus investigaciones
en el modelo PEN. De entre estos, inicamente el trabajo
de Gilbert incluye las tres dimensiones del modelo (la ex-
traversion, el neuroticismo y el psicoticismo), y aun asf no
hemos podido incluir la mayorfa de sus planteamientos por-
que no guardan relacién con esta revision. A excepcion de
este autor y de Campbell y Rushton, que centraron su estu-
dio en la extraversion y el neuroticismo, todos los demas
recopilados se han limitado a la investigacion de la extraver-
sién; y aunque si bien es cierto que la investigacion sobre
los cinco grandes revela correlaciones de la afabilidad y la
responsabilidad con el psicoticismo, no tenemos entre
nuestros resultados ningun dato que refleje esta dimension

como una variable analizada.

En lo que refiere al modelo de los cinco grandes, hemos
podido comprobar que es la taxonomfa mas extendida en el
estudio de la conducta no verbal. Sin embargo, no todos sus
factores han sido igual de extensamente investigados, lo que
puede provocar una descompensacion en los resultados que

hemos obtenido a partir de este enfoque.

También hemos descubierto que gran parte de la investiga-
cién que existe en relacion a la personalidad y a la conducta
no verbal se ha basado en las impresiones de una poblacion
concreta, por lo que hemos tenido que descartar mucha in-
formacién que a prioti considerabamos valiosa. Dado que

dos de nuestros objetivos consisten en encontrar correla-
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ciones entre unas conductas no verbales concretas y los ras-
gos de personalidad, no podemos incluir en esta revision
los resultados de investigaciones dedicadas a conocer qué
comportamientos no verbales asocian mas las personas a
determinadas caracteristicas. Asimismo, no hemos encon-
trado datos acerca de la haptica, ni en términos de correla-
cion con otros aspectos de la personalidad ni en términos
de asociacion con determinadas manifestaciones de la con-

ducta.

En lo referente a la elaboracion de este ensayo, hemos iden-
tificado ciertas limitaciones:

(a) La existencia de otros canales de comunicacién no ver-
bal que han quedado fuera de esta revisién, como la
prosodia emocional, lo proxémica o la cronémica. De
haberse tratado este trabajo de una investigacion mds
exhaustiva y haber podido incluirlos, podriamos haber
contrastado mas informacion referente al perfilado de

la personalidad y a la conducta no verbal.

(b) La expansion de este estudio. Como mencionamos en
el punto anterior, un analisis mas extenso que incluya
todos los canales de comunicacién no verbal resultarfa
mas efectivo para hacer un balance mas generalizado y

completo de los datos recogidos.

(c) Las redes sociales que no han sido incluidas. Resultarfa
mas entiquecedor incluir plataformas destinadas a co-
nocer gente, como lo son Tinder o Badoo, asi como
Twitch o 21 Buttons. En caso de haber abordado mas
canales de comunicacion no verbal, habrfa sido igual-
mente enriquecedor incluir el uso de Gmail, Twitter o
Goodreads.

(d) La antigiiedad de varias de las investigaciones que he-
mos seleccionado en relacién a la conducta no verbal.
Las hemos escogido porque se ajustan bastante bien a
nuestras busquedas, pero pueden dificultar el propo-

sito de hacer un analisis actualizado.

(e) Laescasezy la novedad de los trabajos que estudian las

redes sociales.

Con esto en mente, proponemos que la investigacion que
relaciona el perfilado de personalidad y la conducta no ver-
bal continte creciendo indistintamente del método que se
emplee, observacion directa u observacion indirecta. No
obstante, dadas las actualizaciones por las que pasan las re-
des sociales de forma periddica, valoramos otorgatle mas
importancia a la observacién indirecta. Por ejemplo, Insta-
gram ha introducido una nueva forma de contenido en los
ultimos aflos, y la ha ido modificando y mejorando con el

paso de los meses: las sfories. En esencia, son publicaciones
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en forma de texto, imdgenes o videos, o varios de estos ele-
mentos combinados, de corta duracion y cuya existencia
maxima es de 24 horas. Aunque con ciertas diferencias,
YouTube y Facebook también han incorporado a sus pla-
taformas esta nueva manera de expresarse de forma relati-
vamente reciente. Dada la rapidez y la comodidad de este
medio, y sobre todo la naturalidad que posiblemente ad-
quiere gracias a estas caracteristicas, puede ofrecernos una

nueva fuente de indicadores.

Asi pues, pese a que el estudio del perfilado indirecto de
personalidad en redes sociales se encuentre atin en pafales
y las investigaciones que este texto alberga estén sujetas a
futuras comprobaciones, esta revisién, como posiblemente
tantas otras, permite entrever que, aunque creamos poder
contener o controlar nuestra privacidad, la comunicacion,

en cualquiera de sus formas, siempre tiene algo que decir.
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