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TEMA 4

PERCEPCION DE PERSONAS

INTRODUCCION

PERCEPCION E INTERACCION
¿De que dependerá nuestra reacción ante una persona que se acerca?.

Del reconocimiento de emociones.

De la impresión que nos formemos.

De las atribuciones causales.

De los esquemas que utilicemos.

De procesos de inferencia social.

¿Qué esquemas utilizamos para procesar la información?.

De las situaciones, de personas y de nosotros mismos.

¿Qué son los procesos de inferencia social?.

La forma según la cual procesamos la información que estamos recibiendo, la almacenamos, la ponemos en relación con la que ya disponíamos, la recuperamos y la aplicamos al caso en cuestión.

DESARROLLO HISTORICO DE LOS ESTUDIOS SOBRE PERCEPCION DE PERSONAS

¿Cuál fue el punto de inflexión más importante en el desarrollo de los estudios sobre percepción de personas?.

Un simposio celebrado en 1957 en la Universidad de Harvard.

Aportación fundamental de Asch.

Cambiar el foco de interés del estudio de la exactitud en la formación de impresiones, al estudio del proceso a través del cual se forman estas impresiones.

Aportación de la corriente New Look en percepción social.

Supuso la introducción de las motivaciones y experiencias de los perceptores en el proceso de percepción.

Principales líneas de investigación en los estudios sobre percepción de personas.

El perceptor como lector de emociones.

El perceptor como buen juez de la personalidad.

El perceptor como integrador de la información.

El perceptor como atribuidor causal.

El perceptor como actor motivado.

DEFINICION Y CARACTERISTICAS

Procesos que comprende fundamentalmente la percepción.

La recodificación y el intento de predecir acontecimientos futuros.

¿En que se parecen la percepción de objetos y la de personas?.

Ambas están estructuradas en categorías.

Tendemos a buscar los elementos invariantes de los estímulos percibidos.

Nuestras percepciones tienen significado.

Diferencias entre la percepción de objetos y de personas.

Las personas son percibidas como agentes causales y los objetos no.

Las otras personas son similares a nosotros lo que permite hacer inferencias que no se pueden hacer con los objetos.

La percepción de personas suele darse en interacciones que poseen un carácter dinámico.

La percepción de personas es generalmente más compleja.

FORMACION DE IMPRESIONES

¿Qué se entiende por formación de impresiones?.

Proceso mediante el cual se infieren características psicológicas a partir de la conducta, así como de otros atributos de la persona observada, y se organizan estas inferencias en una impresión coherente.

LA INVESTIGACION DE S. ASCH

¿Cómo están organizados los diversos elementos que forman la impresión para Asch?.

Como un todo, como una gestalt, de forma que cada rasgo afecta y se ve afectado por los demás.

¿Qué son los rasgos centrales?.

Los que tienen mayor impacto que los demás, sirviendo como elementos aglutinadores de la impresión.

¿Qué es el efecto halo?.

Cuando un rasgo positivo tiende a llevar asociados a él otros rasgos positivos y un rasgo negativo otras cualidades negativas.

¿De que depende que un rasgo sea central o periférico?.

Del contexto.

¿Qué dos importantes líneas de investigación inició el trabajo de Asch?.

Las distintas formas en las que la información es procesada y combinada.

La relación entre rasgos estímulo y rasgos respuesta.

INTEGRACION DE LA INFORMACION

Grupos en los que se dividen los modelos que intentan explicar como los perceptores combinan la información.

Modelos de tendencia relacional.

Modelos de combinación lineal.

¿En que consisten los modelos de tendencia relacional?.

Todos los elementos se combinan entre sí para producir una única gestalt significativa, cambiando el significado de las características o infiriendo nuevos rasgos que permitan reducir las contradicciones.

¿En que consisten los modelos de combinación lineal?.

Los elementos informativos se combinan entre sí de tal forma que la impresión resultante es fruto de la combinación aditiva de algunas propiedades del estímulo.

Modelos de combinación lineal.

Modelo suma: la impresión final es el resultado de la suma de los valores de cada uno de los rasgos.

Modelo promedio: la impresión final sería la media aritmética de los valore de cada uno de los rasgos por separado.

Modelo de la media ponderada: la impresión final depende de la inicial y del peso de los elementos informativos.

Fórmula del modelo de la media ponderada.

Impresión = ( p0I0 + (pI ) / ( p0 + (p )

p0
     Peso de la impresión inicial


I0     Impresión inicial

p 
   Peso de cada uno de los elementos informativos
I      Valor de cada elemento informativo

¿Cómo son el valor y el peso de cada elemento informativo?.

El valor es siempre el mismo pero el peso cambia según el contexto.

¿Cómo puede ser la impresión inicial?.

Es un sesgo general que se basa en nuestra experiencia pasada y puede ser favorable, desfavorable o neutral.

¿Cuál es el factor más importante para el peso de la impresión inicial?.

El nº e importancia de los elementos informativos que componen la impresión.

¿Cuál es la forma de solucionar la aparición de un estímulo de información contradictoria?.

Otorgándole un menor peso a los rasgos que resultan contradictorios con los aparecidos previamente.

¿Qué es el efecto negativo del contexto?.

Cuando un rasgo positivo se asocia a otro negativo resulta una impresión extremadamente negativa.

Modelo de formación de impresiones de Fiske y Neuberg.

Según el modelo de Asch o según el modelo de combinación lineal dependiendo de las circunstancias informativas y emocionales.

Fases del modelo de Fiske y Neuberg.

Confirmación de la categorización, recategorización e integración pieza a pieza de los diferentes elementos.

TEORIAS IMPLICITAS DE LA PERSONALIDAD

DEFINICION

Definición más general de las teorías implícitas de la personalidad (TIP).

Aquellas creencias que cada uno de nosotros tiene acerca del ser humano en general.

Definición más específica de las TIP.

Creencias acerca de que rasgos o características de las personas suelen aparecer unidas.

Principal razón de ser de las TIP.

La necesidad que tenemos de estructurar nuestras percepciones de la realidad.

¿Cómo se pueden pronosticar las inferencias a partir de combinaciones?.

A partir de inferencias basadas en componentes aislados de forma que cuando la mayoría de los rasgos por separado de una combinación apuntan en una dirección, la combinación apunta en la misma dirección.

Requisitos que ha de cumplir un rasgo para que sea central según Wishner.

Correlación pequeña con los demás rasgos estímulo.

Baja correlación entre el resto de los rasgos estímulo y los rasgos respuesta.

Alta correlación con los rasgos respuesta.

ASOCIACIONES ENTRE RASGOS

¿Qué dimensión utilizamos con mayor frecuencia para asociar rasgos?.

La dimensión evaluativa.

Tipos de categorías evaluativas.

Madurez, preocupación por los demás, integridad, estabilidad psicológica y atractivo físico.

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA PERCEPCION DE PERSONAS

FACTORES ASOCIADOS AL PERCEPTOR

¿En que influyen las metas del que percibe?.

En cómo procesa la información recibida y en el tipo de información que es buscada.

Tipos de metas que una persona suele ir buscando cuando percibe a otra.

Probar o confirmar sus propios valores.

Comprender la conducta de la otra persona.

Determinar si la conducta de la otra persona se ajusta a alguna regla o norma.

¿Qué son las situaciones de diagnóstico?.

Aquellas dónde la meta principal del perceptor consiste en formarse una impresión global de la persona percibida.

¿Qué son las situaciones de acción?.

Aquellas dónde la persona persigue ciertos objetivos específicos que están sólo indirectamente relacionados con la formación de impresiones.

Expectativas que los perceptores llevan consigo cuando perciben a otra persona.

Basadas en la categoría (estereotipos) y basadas en el estímulo.

Factores más específicos relacionados con el perceptor que influyen en la formación de impresiones.

Familiaridad, valor del estímulo, significado emotivo del estímulo y experiencia.

Efecto de la mera exposición.

La mayor frecuencia de exposición de las personas estímulo, siempre que su valor sea positivo o neutral, acaba por convertirlas en más atractivas.

¿En que consiste la defensa perceptiva?.

En el alto umbral de reconocimiento de que gozan algunos estímulos amenazadores.

¿En que consiste la perspicacia perceptiva?.

En el bajo umbral de reconocimiento de que gozan los estímulos que puedan reportarnos algún beneficio.

Fenómeno de la profecía que se cumple a sí misma.

El perceptor realiza ciertas tácticas que provocan la confirmación conductual de sus expectativas.

FACTORES RELATIVOS AL CONTENIDO DE LA PERCEPCION

¿Qué es el efecto primacía?.

Los primeros términos establecen una dirección que ejerce un efecto continuo sobre los posteriores.

¿Cuándo aparece el efecto de recencia?.

Cuando la información reciente es más fácil de recordar que la primera información o se advierte previamente a los sujetos.

Explicaciones alternativas a la hipótesis del cambio de significado del efecto primacía de Asch.

Hipótesis de la desestimación: los últimos adjetivos son descontados en la medida que sean inconsistentes con la información predominante anterior.

Hipótesis de la disminución de la atención: se presta menos atención a los últimos elementos por cansancio.

¿Qué elementos tienen mayor importancia de la información que tenemos acerca de una persona?.

Los elementos negativos.

Razones del mayor interés de los perceptores por los aspectos negativos.

Porque la persona que los posea supone un mayor grado de amenaza.

Porque la información negativa tiene un mayor valor informativo.

¿Qué es el efecto de positividad?.

Hay una tendencia a ver en general a los demás de forma positiva más que negativa.

Impacto de la información redundante sobre la impresión.

Tiene menos efecto que la información única o peculiar.

Importancia de la ambigüedad de los rasgos.

Un rasgo ambiguo suele tener menor importancia que otro claro y preciso.

¿De que depende la susceptibilidad de confirmación de un rasgo?.

De su visibilidad.

De la cantidad de indicios necesarios para confirmar su presencia.

De su grado de concreción.

Contenido de la información que recibimos de la percepción de otras personas.

Apariencia física, conducta, rasgos de personalidad, relaciones, metas y contextos.

