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Satur Salcedo metanino@msn.com 

1.- INTRODUCCION.-

· Solo una adecuada percepción del medio que nos rodea, tanto físico como social, permite nuestra adaptación a él. Tres líneas de investigación principales: formación de impresiones, teorías implícitas de la personalidad y factores que influyen en la percepción de personas.

2.- PERCEPCION E INTERACCION.-

· Ver ej. Pág 34, persona que se acerca con el propósito de iniciar una conversación.

· Principales procesos y fenómenos que constituyen el área de estudio de cognición social. Reconocer las emociones—Dgx acerca del estado de ánimo de la persona que se acerca, nos formamos una impresión sobre ella, una imagen relativa__ coherente, realizamos atribuciones causales: buscamos alguna causa para explicar la conducta de dicha persona. Tb utilizamos diversos esquemas—conjuntos organizados de conocimtos—que nos ayudaran a procesar rápida__ la información que vamos recibiendo y a tomar una decisión lo + adecuada posible. Todos poseemos determinados esquemas acerca de las situaciones, esquemas de persona y esquemas de nosotros mismos. Nuestra reacción estará mediatizada por los procesos de inferencia social, la forma según la cual procesamos la información que estamos recibiendo, la almacenamos, la ponemos en relación con otra información, la recuperamos y la aplicamos al caso en cuestión.

3.-DESARROLLO HISTORICO DE LOS ESTUDIOS SOBRE PERCEPCION DE PERSONAS.-

· Destaca la aportación de Asch y la corriente denominada New Look en percepción. Asch cambia el foco de interés de interés del estudio de la exactitud en la formación de impresiones, al estudio del proceso a través del cual se forman estas impresiones. New Look en percepción social supuso la introducción de las motivaciones y experiencias de los receptores en el proceso de percepción del mundo natural.
· Percibir consiste en formular hipótesis y tomar decisiones. Dicho proceso esta determinado por las necesidades, valores sociales, aprendizajes y en general por la caractks permanentes y temporales de los individuos.
· Jones: líneas de investigación en los estudios sobre de personas: 
1. el perceptor como lector de emociones.

2. el perceptor como buen juez de la personalidad.

3. el perceptor como integrador de la información.

4. el perceptor como atribuidor causal.

5. el perceptor como actor motivado.

4.- DEFINICION Y CARACTERISTICAS.-

· Percepción dos procesos:

1. la recodificación o selección del caudal de datos que nos llegan del exterior, reduciendo su complejidad y facilitando su almacenamto y recuperación en la memoria.

2. Ir + allá de la información obtenida, fin de predecir acontecimtos futuros y de ese modo, evitar o reducir la sorpresa.

· La percepción de objetos y la de personas se parecen en:

a) Ambos tipos  de percepciones están estructurados. Una de las formas básicas de organización consiste en crear categorías, tratando a E’s independientes como equivalentes entre sí, o integrantes de una unidad, y # a su vez de otros E’s. = en la percepción de personas y de sus acciones. Cdo percibimos a una persona, poseemos multitud de categorías para clasificar su conducta, su apariencia y de+ elementos informativos: categorizada en función de su atractivo físico, de su personalidad, de su procedencia, de su ideología…

b) Tanto en la percepción de objetos como en la de personas tendemos a buscar con > afán los elementos invariantes de los E’s que percibimos. Interés primordial predecir la conducta de los de+, no interés aspectos de su conducta que nos parecen superficiales o inestables.

c) Nuestras percepciones de los objetos y de los de+ tienen significado. E’s que percibimos pasan al interior de nuestra mente a través de un tamiz cuya función primordial consiste en interpretarlos, otorgándoles significado.

· Las diferencias son importantes:

a) Las personas son percibidas como agentes causales y los objetos no; los seres humanos tenemos intenciones de control  sobre el medio que nos rodea. El factor engaño fundamental en la percepción de personas, mientras que es irrelevante en la percepción de objetos.

b) Las otras pax son similares a nosotros, lo cual nos permite realizar una serie de inferencias que no podemos realizaren el caso de los objetos. Todos tenemos una idea de cómo se siente una persona cdo esta triste o cdo le dan una mala noticia nosotros hemos vivido esas experiencias. De manera inevitable, la percepción social implica al propio Yo.

c) La percepción de pax suele darse en interacciones que poseen un carácter dinámico, cdo percibimos a otra persona, somos a la vez percibidos. Las expectativas o percepciones respecto a la persona que percibimos influyen en nuestra conducta hacia ella; esta conducta, a su vez, puede influir en la R que la persona percibida emita.

d) La percepción de pax es + compleja que la percepción de E’s físicos, las pax solemos tener muchos atributos cruciales que no son observables a simple vista, la exactitud en la percepción social es + difícil de comprobar.

5.- FORMACION DE IMPRESIONES.-

· Formación de impresiones: proceso mediante el cual se infieren caractks Ψgicas a partir de la conducta y otros atributos de la persona observada, se organizan estas inferencias en una impresión coherente.
· Asch—la impresión global: la suma, o la unión de todos los elementos informativos, el valor de cada uno de ellos independiente del valor de todos los de+, duda de que esta visión pueda explicar el fenómeno, se inclina por una concepción gestaltica—los diversos elementos están organizados como un todo cada rasgo afecta y se ve afectado por todos los de+, generando una impresión dinámica que no es fácil de predecir a partir de los # elementos tomados por separado. Cada impresión, hay rasgos que tienen > impacto sobre los de+, sirven como aglutinadores de la impresión, los llama rasgos centrales.
· Ver ej. Pág 37.

· Efecto halo: aparece cdo un rasgo positivo tiende a llevar asociados a él otros rasgos positivos, y un rasgo negativo otras cualidades negativas.

· La # entre un rasgo central y uno periférico se aprecia en el impacto que tiene en la impresión resultante.

· Según Asch, el contenido y la función de una cualidad personal dependen del ambiente o contexto, (de los de+ rasgos estimulo).

· Cdo un rasgo cambia de contexto y pasa de ser central a periférico, se produce una modificación en su contenido o significado.

5.1.- Integración de la información.-

· Cdo percibimos a los de+ nos formamos impresiones globales y unitarias de cada persona, cdo se trata de información que no es coherente entre sí—denominada: resolución de información contradictoria.
· Para explicar como los perceptores combinan la información dos modelos:
1. concepción gestaltica de Asch, todos los elementos informativos se combinan entre sí para producir una única Gestalt significativa. Cada caractrk tiene un significado # en cada contexto y este significado no es independiente de las otras caractks presentes.

2. modelos de combinación lineal: los elementos informativos no cambian de significado, sino que se combinan entre si, sumándose, promediándose o multiplicándose, la impresión resultante es fruto de la combinación aditiva de algunas propiedades del E. el valor de cada rasgo es independiente del valor de todos los de+, dan por supuesto que hay una dimensión a lo largo de la cual puede situarse cualquier tipo de E (es la dimensión evaluativa).

a) Modelo suma: la impresión final es el resultado de la suma de los valores de cada uno de los rasgos por separado. Representar ctos + rasgos positivos mejor, aunque su valor absoluto no sea muy elevado.

b) Modelo promedio: la impresión resultante seria la media aritmética de los valores de cada uno de los rasgos por separado. Ej en la Pág. 39, tabla 4.2.

c) Modelo de la media ponderada: (Anderson), este modelo: impresión inicial y el peso de los elementos informativos, cada electo informativo posee un determinado valor, = en cualquier contexto, cada elemento posee un peso especifico según el momento. La impresión inicial es un sesgo que utilizamos en nuestras percepciones basándonos en nuestra experiencia pasada. El peso de la impresión depende entre otras cosas del nº e importancia de los elementos informativos que componen la impresión.

· Forma de solucionar la aparición en un E de información contradictoria seria desestimando la inconsistencia: otorgándole un < peso a los rasgos que resulten contradictorios con los que han aparecido previa__.

· Ostrom, tanto el modelo promedio como el del cambio de significado necesitan considerable clarificación interna antes de pretender explicar en exclusiva el proceso de formación de impresiones. Las investigaciones muestran resultados difíciles de explicar como el: efecto negativo del contexto: cdo un rasgo positivo se asocia a otro negativo, resultado impresión extremada__ negativa (madre—cruel). Ostrom considera que ambos modelos pueden llegar a hacer predicciones muy similares.

· Fiske y Neuberg: modelo de formaron de impresiones que conjuga la, posición de Asch con la de los modelos de combinación lineal. Nos formamos impresiones de las dos maneras, dependiendo de las circunstancias informativas y motivacionales. Estos autores: cdo percibimos a una persona, lo 1º que hacemos es una categorización inicial. Si la persona que percibimos nos interesa, entonces prestaremos atención a los elementos informativos que presenta. Este modelo es un continuo, fases: confirmación de la categorización, recategorizacion e integración de los # elementos informativos.

6.- TEORIAS IMPLICITAS DE LA PERSONALIDAD.-

6.1.- Definición.-

· Teorías Implícitas de la Personalidad (TIP): 

· Definición general: las TIP designan aquellas creencias que cada uno de nosotros tiene acerca del ser humano en general, en relación con la frecuencia y variabilidad de un determinado rasgo de personalidad.

· Definición + especifica: las TIP son las creencias acerca ce qué rasgos o caractrks de las pax suelen aparecer unidos, ocurren conjunta__.

· Las TIP son teorías xq las creencias acerca de las asociaciones entre rasgos están estructuradas, presentando cierto grado de consistencia interna. Implícitas xq no suelen estar formuladas en términos formales, siendo con frecuencia inconscientes, tb denominadas ingenuas, su veracidad o falsedad no suele ser puesta a prueba. Y son teorías de la personalidad xq  su contenido lo constituyen fundamental__ atributos personales o rasgos de personalidad.

· Las TIP son idiosincrásicas, cada individuo a lo largo de su vida y como fruto de su experiencia, desarrolla sus particulares TIP.

· Concepción de Asch, el proceso de formación de impresiones, esquema:

Rasgos estimulo---impresión---inferencias respuesta

· Según Asch, es difícil predecir los, rasgos respuesta a partir de los rasgos estimulo, dado que desconocemos cual será la impresión que el individuo se formara.

· Bruner y Tagiuri—propusieron TIP para designar el hecho de que las personas tenemos una idea preformada de qué caractks van unidas. Las personas realizamos inferencias directa__ a partir de los datos que tenemos, sin necesidad de una impresión interviniente.

· Wihner, estudia las relaciones entre rasgos. Resultados, baja correlación entre los rasgos E y los rasgos R. Mostró que si nosotros conocemos las relaciones entre rasgos, podemos predecir los rasgos R, la impresión que se formaran los perceptores a  partir de los rasgos E. Al contrario de lo que piensa  Asch, un rasgo es central no cdo tiene una alta correlación con los rasgos E, sino cdo la tiene con los rasgos R (lo que buscamos del otro).

6.2.- Asociaciones entre rasgos.-

· La dimensión o criterio que la personas utilizamos con > frecuencia para asociar rasgos es la dimensión evaluativa. Osgood y colbrds, utilizan la tecnk del diferencia semantico, encontraron que 3 dimensiones eran suficientes para explicar la mayoría de las calificaciones: evaluación (bueno-malo), potencia (fuerte-débil) y actividad (activo-pasivo), siendo la primera la de > importancia.
· Rosemberg y colbrds, la única dimensión que en sus estudios aparece en las teorías implícitas de todos los participantes es, precisamente, la dimensión evaluativa.

· La dimensión evaluativa se subdivide en ≠ tipos de contenido evaluativo, los sujetos diferenciaban clara__ entre competencia social y competencia intelectual.
· Kin y Rosemberg identificaron los siguientes tipos de categorías evaluativas: madurez, preocupación por los de+, integridad, estabilidad Ψgica y atractivo físico
· Otras características de los rasgos, su contenido descriptivo. Peabody—expermto para discernir si las pax hacían + inferencias basándose en el significado descriptivo o en el evaluativo de los rasgos, ver cuadro 4.1; pág: 42.

6.- FACTORES QUE INFLUYEN EN LA PERCEPCION DE PERSONAS.-

6.1.- Factores asociados al perceptor.-

· El perceptor atención en los primeros estudios sobre percepción de pax, esta atención se reducía casi exclusiva__ al problema de la exactitud en la percepción. El interés inicial se dirigía hacia la identificación del tipo de jueces con un > desarrollo de esta capacidad perceptiva. Parte del supuesto de que hay jueces que mejores que otros, implica que la exactitud es una aptitud general.
· La corriente New Look en percepción, otorgo al perceptor y, + concreta_ a sus motivos, necesidades, expectativas y personalidad un papel primordial en el proceso perceptivo.
· Reciente__ el énfasis se ha hecho sobre las metas y objetivos del perceptor así como sus expectativas. Sin conocer las metas del perceptor es imposible especificar el tipo de impresión que se formara de la persona percibida. Las metas de quien percibe no solo influyen en como se procesa la información recibida, sino tb en el tipo de información que es buscada.
· Jones y Thibaut, 3 categorías los tipos de metas que una persona busca cdo percibe a otra:
a) Probar o confirmar sus propios valores
b) Comprender  a la otra persona y las causas de su conducta
c) Determinar si la conducta de la otra persona se ajusta a alguna regla o norma o por el contrario la viola.
· Fiske—las motivaciones se combinan con las circunstancias para crear metas específicas. Si la motivación del perceptor consiste en formarse una impresión segura del e, el perceptor atenderá mucho + a todos ,los elementos informativos que si su motivación consiste en mantener una categorización negativa del E
· Milton y Darley, distinguen: 
· situaciones de Dgx, la meta principal del perceptor consiste en formarse una impresión global lo + exacta posible de la persona percibida, en esta situaciones formamos impresiones + integradas e individualizadas.
·  situaciones de actuación: la persona persigue ciertos objetivos específicos que están solo indirecta__ relacionados con la formación de impresiones. Cdo las pax nos encontramos en este último tipo de situaciones, formamos impresiones simples, basadas en las categorías a las que pertenece la pax percibida.
· Expectativas que los perceptores llevan consigo cdo perciben a otra pax, distinguir entre 
· expectativas basadas en la categoría, tb llamadas estereotipos
· expectativas basadas en el E, reflejan el conocimto previo que el perceptor tiene  de la pax percibida, puede provenir de la observación directa, de la información que la propia pax revela o de una 3ª fuente.
· Otros factores relacionados con el preceptor que influyen en la formación de impresiones, son:
· Familiaridad, hace  que la impresión formada sea mucho + compleja que cdo la pax E es casi desconocida, produce una > exactitud en la percepción, tb produce ciertos sesgos perceptivos: el efecto de la mera exposición—la > frecuencia de exposición o la repetida experiencia perceptiva de las pax E’s, siempre que su valor sea positivo o neutral, acaba por convertirlas en + atractivas.
· Valor del E, afecta a su percepción, tendiendo a darse una acentuación perceptiva. El efecto halo indica que quienes son vistos de forma muy positiva en un rasgo tienden a verse como poseedores de otros rasgos positivos.
· Significado emotivo del E, depende del poder del E para proporcionarnos consecuencias positivas o negativas. Dos fenómenos contrapuestos:
1. defensa perceptiva: el alto umbral de reconocimto de que gozan algunos E’s amenazadores, los fallos en quienes estimamos mucho suelen ser excusados y no vistos y las virtudes de nuestros enemigos suelen ser ignoradas.

2. perspicacia perceptiva: el bajo umbral de reconocimto de que gozan los E’s que pueden satisfacer una necesidad o reportarnos beneficios
· Experiencia, las pax con experiencia con ciertos tipos de rasgos realizan percepciones + acertadas, saben calibrar la importancia relativa que tanto la propia pax E como la situación en la que se encuentra tienen en la producción de una determinada conducta.
· El papel activo del perceptor en la formación de impresiones no se limita a tener metas, construir la información y encuadrar la información construida en esquemas relacionados con sus metas. Papel del perceptor + allá, el mismo suscita la información o crea las condiciones bajo las cuales se genera la información sobre la pax E, la conducta y las caractks de la pax percibida son inseparables de la propia presencia del perceptor. La combinación en determinadas situaciones de las metas  que el perceptor busca y la interaccion con ciertas expectativas, puede producir que el perceptor realice ciertas tácticas que provoquen la confirmación conductual de sus expectativas—este fenómeno: la profecía que se cumple a si misma.
6.1.- V’s asociadas a la pax percibida.-
· Cdo el objeto de la percepción es otra pax, elemento que influye en la impresión que se forma el perceptor, es que el E perceptivo intenta regular y controlar la información que presenta al perceptor, especial__ la información referente a sí mismo. Este manejo de la impresión es consecuencia de la percepción social. manejo de la impresión las pax, motivaciones que la justifican: 
· Autoensalzamto: mantener o incrementar la autoestima, presentar una imagen de uno mismo cercana al Yo-ideal.
· Autoconsistencia: validar las creencias que tenemos respecto a nosotros mismos.

· Autoverificación: aprender la verdad sobre uno mismo mediante la obtención de información Dgxtica.

· Estrategias utilizadas en manejo de la impresión, su utilización depende del objetivo que persigamos  y de las circunstancias concretas:

· Congraciamiento: intentar aparecer de manera atractiva ante los de+, consiste en conformarse a las expectativas del perceptor. Utilización de las pax E de esta táctica, su éxito depende de 3 V’s:

a) De lo importante que es para la pax E resultar atractivo

b) De la probabilidad subjetiva del éxito, de resultar real__ atractivo

c) De lo legitima que resulte su utilización
· Intimidación: mostrar el poder que ejercen sobre la otra pax, amenazando o creando temor, suele darse en relaciones que no son voluntarias, el perceptor se conforma a los deseos de la persona percibida con el fin de evitar las consecuencias negativas, o los disturbios emocionales, de su desacuerdo.
· Autopromoción: mostrar las propias habilidades y capacidades, ocultando los defectos, esta táctica aumenta en eficacia si el individuito reconoce fallos menores o ya conocidos por los perceptores, pues de este modo su credibilidad aumenta. Problema difícil hacer creer a los de+ que uno tiene ciertas cualidades de las que carece.

· Otras estrategias buscan suscitar en los de+ el deber moral, la integridad o incluso la culpabilidad. O como ultimo recurso, las pax muestran sus debilidades y dependencias respecto a la otra pax. 

· Estrategia empleada en los dominios relacionados con la competencia el rendimto: la de autocomplacencia: incrementar la probable de que un posible fracaso futuro sea atribuido a factores externos y un posible éxito a factores internos

· El deseo de una autopresentacion favorable lleva a las pax a asociarse al éxito de los de+, atribuyéndoselo de alguna manera; Cialdini y colbrds—el disfrute del reflejo de la gloria de otros, sentir orgullo de la victoria o de éxito de otros a los que seguimos. Tb el distanciamto del fracaso de otros.

· Algunas pax son + hábiles que otras en el manejo de la impresión. Esta habilidad puede detectarse con la Escala de autoobservación. Pax con altas puntuaciones, mejor control sobre sus autopresentaciones verbales y no verbales, ade+ poseen una > capacidad para detectar los intentos de manejo de la impresión realizados por otras pax.
6.2.- Factores relativos al contenido de la percepción.-

· Asch, considera unos rasgos son centrales y otros periféricos. Anderson, incluye el peso de los elementos en su modelo de la media ponderada.
· Efectos de orden:
· Asch el efecto primacía; los primeros términos establecen una dirección que ejerce un efecto continuo sobre los posteriores. Este hallazgo del efecto de orden de elementos informativos en la formación d impresiones cuestiona la validez de los modelos de combinación lineal. 

· Anderson tb evidencia empírica en favor de la primacía, los primeros electos tiene un > peso en la impresión que los posteriores.

· Jones, el efecto primacía se da con > probable cdo los sujetos se comprometen de alguna manera con el juicio basado en la 1ª información antes de que reciban la información adicional.

· El efecto recencia ha aparecido cdo la información reciente es + fácil de recordar o +`viva que la 1ª información. Tb recencia cdo se advierte a los sujetos de alguna manera que presten atención a toda la información, o que justifiquen su impresión de la otra pax. 
· Las investigaciones sobre el efecto primacía pretenden explicar alternativas a la hipótesis del cambio de significado de Asch; destaca la hipótesis de la desestimación y la hipótesis de la disminución de la atención. Ambas—concepción del modelo de la media ponderad según la cual los últimos elementos informativos tienen un peso <, difieren en la causa a  la que atribuyen dicha disminución de importancia.

· Hipótesis de la desestimación. Últimos adjetivos son descontados o ignorados.

· Hipótesis de la disminución de atención: los sujetos prestan < atención a los últimos elementos informativos por cansancio o xq los consideran menos creíbles o importantes.

*Resultados muestran que la disminución de la atención constituye mejor explicación que la del descuento.

· Tono evaluativo de los elementos informativos:
· Cdo la información que conocemos acerca de una pax contiene elementos positivos y negativos, estos últimos tiene una > importancia en la impresión formada. Una impresión negativa es + difícil de cambiar que una positiva.
· Razones de > interés de los perceptores por los aspectos negativos, motivación egoísta por parte del perceptor, una persona que posea rasgos negativos supone un > grado de amenaza. Tb que la información negativa tiene un > valor informativo. Dado que las evaluaciones negativas son menos habituales, su impacto sobre las impresiones es >.

· Información única y redundante:

· Información única impacto + poderoso sobre la impresión resultante que la información redundante. Rosemberg y colbs, las 1ª’s impresiones de las pax se estructuraban en torno a dos dimensiones: una referida a las caractks personales y sociales y otra referida a las caratrks intelectuales.

· Carácter ambiguo de la información.

· El grado en que los diversos componentes de la información pueden ser confirmados o desconformados, un rasgo ambiguo suele tener < importancia que otro claro y preciso. Susceptibilidad de confirmación de un rasgo depende de: la visibilidad del rasgo; la cantidad de indicios necesarios para afirmar la presencia o no de determinado rasgo; el grado de concreción del rasgo.
· El propio contenido de la información:

· Cdo percibimos a otra pax, información de diversa índole:

· referida a la apariencia física: no solo caractrks anatómicas, tb vestimenta, forma de moverse, crucial esta información para conocer su estado de ánimo, su categoría social y rasgos de personalidad que lo caracterizan.

· La conducta: lo que la otra pax hace.

· Rasgos de personalidad y actitudes inferidas: tipo de contenido que predomina cdo se nos pide que describamos a otra pax.

· Otros contenidos de la percepción son la información sobre relaciones, sobre metas y objetivos que persigue y sobre contextos.

7.- RESUMEN.-

· Tres línea de investigación sobre percepción:
1. la formación de impresiones, aportación de Asch y de Anderson.

2. Teorías Implícitas de la Personalidad.

3. factores que influyen en la percepción de pax. Triple distinción:
· Factores subjetivos asociados a la persona que recibe.
· Factores asociados al objeto percibido

· Factores de contenido

· Insistir en el carácter dinámico y adaptativo de este proceso, dos caractrks—dinamismo y adaptabilidad—confieren unidad y fundamentan su funcionalidad para la interacción.
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