Preguntas de Psicología Social de convocatorias anteriores


TEMA 13: PERSUASIÓN Y CAMBIO DE ACTITUDES

El hecho de que en ocasiones seamos persuadidos sin darnos cuenta y que, por ejemplo, sonriamos viendo una escena televisiva en la que se incluyen risas sin que a nosotros nos haya resultado realmente graciosa, podría explicarse a través de:

A) La teoría de la respuesta cognitiva. B) El modelo heurístico. C) El modelo de la exposición selectiva. 

(Pág. 153/156) JUNIO´00 1ªS RESPUESTA B
Respuesta correcta: (B). Según la teoría de la respuesta cognitiva, se realiza un procesamiento consciente de la información (por tanto, la respuesta A no es correcta). Como se describe en la página 156, el modelo heurístico trata de explicar porqué en ciertas ocasiones somos persuadidos sin darnos cuenta y sin analizar y sopesar la información que se nos presenta antes de reaccionar de determinada forma.
Según el grupo de Yale el grado de aceptación de un mensaje depende fundamentalmente:

A) de la motivación y la capacidad del receptor. B) de las respuestas cognitivas autogeneradas por el receptor. C) de los incentivos que el mensaje ofrezca al receptor.
(Pág. 155) JUNIO´00 1ªS RESPUESTA C

Respuesta correcta c). Como se señala en la p. 155 los autores del grupo de Yale consideran que el cambio de creencias se produciría cuando el receptor recibe unas creencias distintas a las suyas y además están van acompañadas de incentivos. La respuesta a) es aplicable al modelo de la probabilidad de la elaboración y la b) a la teoría de la respuesta cognitiva.

McGuire, a diferencia de los planteamientos del grupo de Yale, reduce a dos los procesos que ocurren en el receptor de la información persuasiva. Dichos procesos son:

A) comprensión y aceptación. B) comprensión y retención. C) recepción y aceptación 

(Pág. 155) JUNIO´00  2ªS RESPUESTA C
Respuesta correcta c). Como se señala en la p. 155 McGuire resume los cuatro procesos del grupo de Yale a dos: recepción y aceptación. Por tanto las respuestas a) y b) son falsas

El modelo de McGuire sobre características del receptor y susceptibilidad a la persuasión supone que dichas características:

A) Tienen el mismo efecto sobre la aceptación y la recepción. B) Afectan la recepción pero no la aceptación. C) Pueden tener distintos efectos sobre la recepción y la aceptación

(Pág 155) SEPTIEMBRE´00 RESPUESTA C

McGuire, estudia la persuasión resumiendo los procesos que ocurren en el receptor en: A) recepción y comprensión; B) comprensión y aceptación; C) recepción y aceptación 

(Pág. 155) JUNIO´01 RESPUESTA C

Un factor que aumenta la probabilidad de utilizar reglas heurísticas ante un mensaje persuasivo es: A) el buen conocimiento del tema objeto del mensaje por la audiencia ; B) una alta motivación por parte de la audiencia; C) el alto atractivo de la persona que emite el mensaje.

(Pág. 156) JUNIO´01 RESPUESTA C
Según el modelo de Petty y Cacioppo, cuando la probabilidad de la elaboración es baja: A) no es posible la persuasión; B) se está utilizando la ruta periférica; C) se está utilizando la ruta central

(Pág. 157) JUNIO´01 RESPUESTA B
Según el modelo de la probabilidad de elaboración es más probable que la persuasión se produzca cuando:

A) la probabilidad de elaboración es alta. B) la probabilidad de elaboración es baja. C) la persuasión puede producirse en ambos casos
(Pág. 157) JUNIO´00 1ªS RESPUESTA C

Respuesta correcta c). Como se señala en la p. 157 la persuasión puede producirse tanto cuando la probabilidad de elaboración es alta como cuando es baja. Lo único que varía es la ruta utilizada, central en el primer caso y periférica en el segundo. Por lo tanto las respuestas a) y b) son falsas.

Según el modelo de la probabilidad de elaboración, asociar en un anuncio televisivo una atractiva o atractivo modelo al uso de una determinada marca de coche, tendrá mayor éxito de cara al consumidor cuando la probabilidad de elaboración sea: 

A) Alta. B) Media. C) Baja.

(Pág. 157) JUNIO´00 2ªS RESPUESTA C
Respuesta correcta: (C). Como se describe en la página 157 del texto, por “elaboración” se entiende a la implicación del receptor de la información en los pensamientos relativos al objeto de una actitud. Cuando la probabilidad de elaboración es muy elevada (es decir, se utiliza la ruta central), se analizan con detalle todos los aspectos relacionados con la información sobre el objeto. Si la probabilidad de elaboración es baja (es decir, se utiliza la ruta periférica), no se emplea mucho pensamiento en el análisis de la información. Al igual que en el ejemplo descrito en la página 158 del libro relativo a la presentación de un “escenario maravilloso” para anunciar unas vacaciones, “si el receptor no piensa mucho en el anuncio, entonces el escenario puede tener un impacto positivo”.  
En una campaña electoral en la que hay mucha gente indecisa pero bien informada de los principales problemas del país, la mejor estrategia en la campaña para un partido sería usar mensajes:

A) Unilaterales sólo a favor del propio programa. B) Bilaterales. C) unilaterales en contra del programa de otro partido.

(Pág. 163) SEPTIEMBRE´00 RESPUESTA B

Según los estudios más recientes el aumentar el número de argumentos de un mensaje persuasivo:

A) Incrementa la eficacia del mensaje independientemente de la calidad de los argumentos y de la probabilidad de elaboración. B) Aumenta la eficacia si la probabilidad de elaboración es baja. C) Reduce la eficacia si la probabilidad de elaboración es baja.

(Pág. 163) SEPTIEMBRE´00 RESPUESTA B
La probabilidad de que se produzca el “efecto adormecimiento” aumentará cuando:

A) El contenido del mensaje y las señales periféricas afecten por separado al cambio de actitud. B) La actitud y las respuestas cognitivas relacionadas son almacenadas de forma conjunta en la memoria. C) El contenido del mensaje y las señales periféricas se influyen entre sí.

(Pág. 169) JUNIO´00 2ªS RESPUESTA A
Respuesta correcta: (A). Existen una serie de condiciones que hacen más fácil que se produzca el efecto adormecimiento, entendido este como un mayor cambio de actitud cuando ha pasado un tiempo después de la emisión de un mensaje, comparado con la influencia que ejerció inmediatamente después de su emisión. La primera de las condiciones favorecedoras citadas en la página 169 del texto afirma que si el contenido del mensaje y las características externas a este (como por ejemplo, la credibilidad de la fuente, su atractivo, etc.) se almacenan en la memoria de forma separada, su efecto a largo plazo será mayor. Las respuestas B y C afirman lo contrario y ambas se refieren a lo mismo, solo que están redactadas de forma diferente.
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