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TEMA 4: PERCEPCIÓN DE PERSONAS

Sólo una adecuada percepción del medio que nos rodea, tanto físico como social, permite nuestra adaptación a él.

PERCEPCIÓN E INTERACCIÓN

Procesos y fenómenos que constituyen el área de estudio de "cognición social":

1. Nuestra reacción ante quien se acerca dependerá del reconocimiento de emociones que realicemos (diagnóstico acerca de su estado de ánimo). Este diagnóstico se elabora a partir de la observación de su rostro y de otras señales no verbales.

2. Nos formaremos una impresión sobre ella, para lo cual, uniremos los diversos elementos informativos que hemos ido recogiendo: aspecto físico, vestimenta, forma de hablar, atractivo.

3. Realizaremos atribuciones causales, es decir, buscaremos alguna causa para explicar la conducta de dicha persona. Nuestros pensamientos, sentimientos y conductas respecto a tal persona, estarán mediatizados por el tipo de causa que atribuyamos a su conducta.

· Una actividad subyacente a todos éstos procesos es la utilización de esquemas (conjuntos organizados de conocimientos que poseemos acerca de las situaciones, de las personas y de nosotros mismos).

· Nuestra reacción estará mediatizada por los procesos de inferencia social: forma según la que procesamos la información, la almacenamos, la ponemos en relación con otra información, la recuperamos y la aplicamos al caso en cuestión.

DESARROLLO HISTÓRICO DE LOS ESTUDIOS SOBRE PERCEPCIÓN DE PERSONAS

· Los estudios sobre percepción de personas se constituyeron como un área independiente a finales de los 50.

· En la década anterior destacan:

· Aportación de S. Asch: Cambia 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.

· La corriente "New Look": Introducción de las motivaciones y experiencias  de los perceptores en el proceso de percepción del mundo natural.

Experimento de Bruner y Goodman: Niños entre 10-11 años, la mitad de alto poder adquisitivo y la otra mitad más pobres, tenían que ajustar un círculo luminoso variable al tamaño de diversas monedas. Los grupos control, ajustaban círculos de cartón.

Resultados: 

· Los tamaños de las monedas más valiosas resultaban sobrestimados y los de las manos valiosas infraestimados.

· La distorsión era más fuerte en los niños más pobres.

Lo fundamental en éste enfoque es: Concebir la percepción como un proceso selectivo, mucho más dinámico y funcional de lo que se había supuesto con anterioridad.

· Jones resume las principales líneas y vías de investigación, desde finales de los 50, en los estudios de percepción:

1. El perceptor como lector de emociones.

2. El perceptor como bien juez de la personalidad.

3. El perceptor como integrador de la información.

4. El perceptor como atribuidor causal.

5. El perceptor como actor motivado.

DEFINICIÓN Y CARACTERÍSTICAS

· La percepción comprende dos procesos:

a) La recodificación o selección del enorme caudal de datos que nos llegan del exterior.

b) Un intento de ir más allá de la información obtenida, para predecir acontecimientos futuros y evitar o reducir la sorpresa.

· Los estudios de percepción de personas y percepción de objetos, han estado muy ligados.

Similitudes entre la percepción de objetos y la de personas:

a) Ambos tipos de percepciones están estructurados: Cuando los percibimos, creamos un orden. Una forma de organización consiste en crear categorías. En el mundo de los objetos, las categorías son claras (mundo animal, colores). Cuando percibimos una persona, poseemos multitud de categorías para clasificar su conducta, apariencia y demás información: puede ser categorizada en función de su atractivo físico, de su personalidad, de su procedencia, de su carrera universitaria. 

Hay personas que utilizan casi exclusivamente un sistema categorial ("amigo-enemigo", "atractivo-poco atractivo"). Sin embargo, la mayoría, se basará en unas u otras categorías según el contexto ("atractivo-poco atractivo" en situaciones de ligue).

b) Tanto en la percepción de objetos como en la de personas tendemos a buscar los elementos invariantes de los estímulos que percibimos (no interés por los aspectos superficiales o inestables).

c) Nuestras percepciones de los objetos y de los demás tienen significado. Heider y Simmel: Cuando la gente percibe puntos luminosos en movimiento en una pantalla suelen describir "un punto que persigue a otro", "el triángulo huye del cuadrado".

Diferencias entre percepción de objetos y de personas:

a) Las personas son percibidas como agentes causales y los objetos no: Los seres humanos tenemos intención de control sobre el medio, por lo que, el factor "engaño" tiene importancia en la percepción de personas (irrelevante en la percepción de objetos).

b) Las otras personas son similares a nosotros, lo cual nos permite realizar una serie de inferencias que no podemos realizar en el caso de los objetos. De manera inevitable, la percepción social implica al propio Yo.

c) La percepción de personas suele darse en interacciones que poseen un carácter dinámico: cuando percibimos a otra persona, somos a la vez percibidos.

Snyder, Tanke y Berscheid pidieron a un grupo de estudiantes que mantuvieron una conversación telefónica con una chica "atractiva" (fotografía), y a otro grupo lo mismo salvo que la chica no era atractiva.

Resultados: Los chicos que creían hablar con la chica "atractiva" se mostraban más sociables, extravertidos, y afectuosos y, las chicas que hablaban con los chicos que las creían atractivas, también se mostraban más sociables, afectuosas y extravertidas. Esto puede explicarse como una reacción a la conducta de sus 8nterlocutores.

d) La percepción de personas es más compleja que la percepción de estímulos físicos, pues solemos tener muchos atributos cruciales que no son observables a simple vista, y la exactitud en la percepción social es más difícil de comprobar.

FORMACIÓN DE IMPRESIONES

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

La investigación de S. Asch:

¿Cómo organizamos los datos observados en una impresión única y unificada?

· Asch, se inclina por una concepción gestáltica: los diversos elementos están organizados como un todo (gestalt o configuración), de forma que, cada rasgo afecta y se ve afectado por todos los demás, generando una impresión dinámica.

· Unos rasgos tienen un mayor impacto sobre los demás. Son los rasgos centrales.

· Los rasgos presentados a los sujetos como descriptores de una persona, se denominan rasgos estímulo.

Los rasgos sobre los que se debe clasificar a la persona estímulo, se denominan rasgos respuesta.

· Verificación del modelo por Asch: 

Un grupo de sujetos recibió la descripción de una persona que contenía distintos rasgos (rasgos estímulo) y entre los que se encontraba el rasgo "afectuosa".

Otro grupo, recibió una descripción que contenía los mismos rasgos y el rasgo "fría".

La única diferencia entre ambas listas de rasgos era "afectuosa" y "fría".

Resultados:

· Los dos grupos respondían de forma distinta tanto en la redacción de semblanzas (más positivas en el grupo que oyó afectuosa) como en la elección de los adjetivos.

· Cuando Asch presentó los mismos rasgos estímulo pero usando "cortés-descortés" (en vez de "afectuoso-frío), las diferencias fueron mas débiles.

Conclusiones:

· "Afectuoso y frío" eran rasgos centrales en éste contexto, pues servían de guía para la organización de la información en un todo coherente: algunas características fueron asignadas a la persona afectuosa y las opuestas para describir a la persona fría. Varias características, no se ven afectadas por la variación afectuoso/frío.

· Un cambio en una de las cualidades produce una modificación sustancial en la impresión global.

Este cambio no debe confundirse con el "efecto halo": Cuando un rasgo positivo tiende a llevar asociados a él otros rasgos positivos, y uno negativo a llevar asociados otros negativos. El efecto halo no puede explicar los resultados de Asch, porque el cambio no se produce en todas las cualidades (en una dirección positiva en el caso de afectuoso y negativa en el caso de fría), sino limitado a algunas características.

· ¿De qué depende que un rasgo sea central o periférico?:

El contenido y la función de una cualidad dependen del contexto, es decir, de los demás rasgos estímulo.

· En otro experimento en el que "afectuoso y frío" aparecieron junto a otra lista distinta de rasgos estímulo, resultaron ser rasgos totalmente dependientes o periféricos.

No se trata de que la misma cualidad pueda ser central o periférica según el ambiente, sino que, cuando un rasgo cambia de contexto y pasa por ejemplo de ser central a periférico, se produce una modificación en su significado.

· El trabajo de Asch inició dos importantes líneas de investigación:

1. Se refiere a las formas en las que la información es procesada (integración de la información).

2. Se refiere a la relación entre rasgos estímulo y rasgos respuesta. Desembocó en las Teorías Implícitas de la Personalidad.

Integración de la información
Cuando percibimos al os demás, nos formamos impresiones globales, sin embargo, la información está fragmentada en piezas informativas de diversa índole.

¿Cómo logramos una impresión armoniosa? ( Tarea de Resolución de información contradictoria: Intentar combinar las distintas piezas informativas, reduciendo las inconsistencias.

TEORÍAS:

1. Modelos de tendencia relacional.

2. Modelos de combinación lineal.

3. Modelo de Fiske y Neuberg
Modelos de tendencia relacional:

· Corresponden a la concepción gestáltica de Asch: todos los elementos se combinan entre sí para producir una única gestalt significativa.

· Cada característica tiene un significado que no es independiente del significado de las otras características.

· Cuando el individuo recibe información inconsistente, puede hacer dos cosas:

a) Cambiar el significado de las características ("feliz" no tiene el mismo significado acompañado de "tonto y tranquilo" que de "afectuoso y relajado".

Este cambio ocurre primero en la dimensión descriptiva y después en la evaluativa ("feliz" tiene un valor más positivo en el segundo caso).

b) Inferir nuevos rasgos que permitan reducir las contradicciones.

Modelos de combinación lineal:
· Loas elementos informativos no cambian de significado sino que, se combinan entre sí, sumándose, promediándose o multiplicándose, de manera que la impresión resultante, es fruto de la combinación aditiva de algunas propiedades del estímulo.

· El valor de cada rasgo es independiente del valor de los demás.

· Hay una dimensión a lo largo de la cual puede situarse cualquier tipo de estímulo (dimensión evaluativa).

1. Modelo suma: La impresión final es el resultado de la suma de los valores de cada rasgo por separado.

2. Modelo promedio: La impresión final sería la media aritmética de los valores de cada uno de los rasgos por separado (mejor modelo que el anterior).

3. Modelo de la media ponderada: Anderson formuló éste modelo para superar las limitaciones explicativas del anterior.
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Po: peso o importancia de la impresión inicial.


Io: impresión inicial


P: peso de cada elemento informativo


I: valor de cada elemento informativo

· La impresión inicial (Io) es una especie de sesgo general que utilizamos en nuestras percepciones. Puede ser favorable, desfavorable o neutral.
· Po (peso o importancia de la impresión inicial), depende de diversos factores pero, uno de los más importantes, es el número o la importancia de los elementos informativos que componen la impresión (cuanto más se conoce a una persona, menor es la importancia de la impresión inicial).
· Una forma de solucionar la aparición en un estímulo de información contradictoria, sería desestimando la inconsistencia, otorgándole menor peso a los rasgos que resultan contradictorios. Ocurre básicamente en la dimensión evaluativa.

Diversos estudios apoyan, tanto los modelos de combinación lineal como la concepción gestáltica de Asch.

Ostrom: "Tanto el modelo promedio como el del cambio del significado, necesitan clarificación interna antes de explicar el proceso de formación de impresiones".

Hay resultados difíciles de explicar como el "efecto negativo del contexto": Ocurre cuando un rasgo positivo ("madre") se asocia a otro negativo ("cruel"), resultando en una impresión extremadamente negativa.

El modelo promedio, al admitir que el peso de cada rasgo puede variar de un contexto a otro (aunque no su valor), admite una flexibilidad casi ilimitada en la formación de impresiones.

Modelo de Fiske y Neuberg:

· Conjuga la posición de Asch con los modelos de combinación lineal.

· Las personas nos formamos impresiones de las dos maneras:  dependiendo de las circunstancias informativas y motivacionales.

· En ocasiones predominan nuestros esquemas o categorías previas, como propone el modelo holístico de Asch.

· En otras, los datos informativos percibidos, como en los modelos de combinación lineal.

· Cuando percibimos a una persona:

1. Hacemos una rápida e inconsciente categorización inicial. Si la persona no es de nuestro interés, el proceso finaliza aquí. Si es de nuestro interés, presentaremos atención a los elementos informativos que presente.

2. Confirmación de la categorización.

3. Recategorización.

4. Integración "pieza por pieza" de los distintos elementos informativos (sólo se llega en caso de que las anteriores posibilidades fracasen).

TEORÍAS IMPLÍCITAS DE LA PERSONALIDAD

El trabajo de Asch, también despertó interés sobre la relación entre los rasgos estímulo y respuesta, ó sobre como inferimos unos rasgos a partir de otros.

Definición

· El término Teorías Implícitas de la Personalidad (TIP) tiene dos acepciones principales:

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

· Según la definición más específica: Las TIP son creencias acerca de qué rasgos o características de las personas suelen aparecer unidas, es decir, ocurren conjuntamente.

· Las Teorías Implícitas de la Personalidad:

a) Son Teorías, porque las creencias acerca de las asociaciones entre rasgos están estructuradas, presentando cierto grado de consistencia interna.

b) Son Implícitas, porque no suelen estar formuladas en términos formales, siendo con frecuencia inconscientes ("ingenuas"). Como consecuencia, su veracidad o falsedad no puede probarse y el individuo las continúa utilizando, tendiendo a fijarse en los datos de la realidad que confirman sus TIP.

c) Son Teorías de la Personalidad, porque su contenido lo constituyen atributos personales y rasgos de personalidad.

· Las TIP son idiosincrásicas: cada individuo, a lo largo de su vida y experiencia, desarrolla sus particulares TIP. Sin embargo, existe cierto grado de consenso o coincidencia entre los integrantes de una determinada sociedad o grupo social ("lo que es bello es bueno").

· Las TIP tienen una de sus principales razones de ser, en la necesidad que tenemos de estructurar, dotando de orden y significado, nuestras percepciones de la realidad de la forma más sencilla posible.

En la vida cotidiana, con frecuencia debemos actuar rápidamente, utilizando nuestras ideas preconcebidas.

· ¿Existen realmente éstas asociaciones entre rasgos denominadas TIP?:
· Para Asch no existen asociaciones fijas entre rasgos. El proceso de formación de impresiones podría esquematizarse así:

RASGOS ESTÍMULO ( IMPRESIÓN ( INFERENCIAS RESPUESTA

(Si una persona, infiere el rasgo respuesta "generosidad", la causa no está en que entre los rasgos estímulo esté "afectuosa" en lugar de "fría", sino en esa impresión global que ejerce un papel mediador).

Según Asch, es muy difícil predecir los rasgos respuesta a partir de los rasgos estímulo, dado que desconocemos cual será la impresión (gestalt) que el individuo se formará.

· Bruner y Tagiuri: Puede ser que las personas realicemos inferencias directamente a partir de los datos que tenemos, sin necesidad de una impresión interviniente.

Propusieron el término de TIP para designar que las personas tenemos una idea preformada de qué características van unidas.

Mostraron cómo las inferencias a partir de combinaciones, podían pronosticarse a partir de inferencias basadas en componentes aislados. (Si la gente piensa que las personas "inteligentes" son "agresivas" y que las "desconsideradas" también lo son, pensarán que quienes son ala vez "inteligentes y desconsideradas" serán "agresivas").

Complicación: cuando los rasgos que forman parte de la combinación son opuestos entre sí ( En ese caso la inferencia a partir de la combinación, se ajustó a aquella inferencia aislada que era más fuerte (Más probable inferir "deshonesto" a partir de "desconsiderado", que "honesto" partir de "inteligente").

· Wishner: reinterpretó los resultados de Asch, estudiando las relaciones entre rasgos.

Sus resultados mostraron 3 aspectos interesantes:

a) Las correlaciones entre "afectuoso" y "frío" y los demás rasgos estímulo fueron pequeñas (rasgos como "inteligente" y "prudente" iban con igual probabilidad asociados a "afectuoso" que a "frío").

b) Baja correlación entre los rasgos estímulo (excluidos "afectuoso y frío") y los rasgos respuesta.

c) Los rasgos respuesta estuvieron altamente correlacionados con "afectuoso y frío".

Según Wishner, para que un rasgo sea central ha de cumplir estos 3 requisitos.

En resumen, mostró que, si nosotros conocemos las relaciones entre rasgos, podemos predecir los rasgos respuesta. Al contrario de lo que pensaba Asch, un rasgo es central, no cuando tiene una alta correlación con los rasgos estímulo, sino cuando tiene una lata correlación con los rasgos respuesta.

("Afectuoso" será central si nuestro interés consiste en averiguar si la persona estímulo responderá a una petición nuestra y no será central si lo que queremos averiguar es si esa persona obtiene muy buenas notas en su vida académica). La centralidad, depende de lo que nosotros deseemos saber sobre la otra persona, o de aquello que nos estemos preguntando (los rasgos repuesta).

Asociaciones entre rasgos
Investigaciones que comparan qué tiene más fuerza: el contenido descriptivo de los rasgos o el contenido evaluativo.

· La dimensión que las personas utilizamos con mayor frecuencia para asociar rasgos, es la dimensión evaluativa.

Osgood, utilizando la técnica del diferencial semántico, pidieron a los participantes que indicaran en qué punto de diferentes escalas bipolares ("feliz-triste", "bueno-malo", "fuerte-débil"), se situaban diferentes estímulos  (objetos o personas).

Resultados: 3 dimensiones eran suficientes para explicar la mayoría de las calificaciones: 

· Evaluación: Bueno-malo.

· Potencia: Fuerte-débil.

· Actividad: Activo-pasivo.

Posteriores investigaciones, también han considerado la importancia de la dimensión evaluativa (Rosenberg).

Sin embargo, esas mismas investigaciones, consideran que la dimensión evaluativa se subdivide en diferentes tipo de contenido evaluativo: Los sujetos diferenciaban perfectamente entre competencia social y competencia intelectual.

· El contenido descriptivo de los rasgos, a veces, influye también en las asociaciones.

Peabody: Experimento para discernir si las personas hacían más inferencias basándose en el significado descriptivo o en el evaluativo de los rasgos.

Seleccionó 4 rasgos que diferían en su contenido descriptivo o evaluativo.

Resultados: Las inferencias fueron mas poderosas para los rasgos descriptivamente similares aunque evaluativamente diferentes (prudente frente a tímido), que para los descriptivamente diferentes pero evaluativamente similares (prudente frente a audaz).

· Así, pudiera ser, que cuando las personas hacemos juicios sobre la personalidad de los demás, nos guiemos mas por el contenido descriptivo de los rasgos que por el tono evaluativo que conllevan, especialmente cuando las relaciones descriptivas son fuertes y las evaluativas débiles.

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA PERCEPCIÓN DE PERSONAS

Factores asociados al perceptor

El perceptor  recibió una considerable atención en los primeros estudios sobre percepción de personas.

· Interés inicial: Se dirigía hacia la identificación del tipo de jueces con un mayor desarrollo de ésta capacidad perceptiva: Partían del supuesto de que hay jueces que son consistentemente buenos y otros que lo son menos (no se ha confirmado: los buenos jueces lo son para todas las personas estímulo y para todo tipo de c8ualidades).

· La corriente "New Look", otorgó al perceptor, sus motivos, expectativas, necesidades y personalidad, un papel primordial en le proceso perceptivo.

· Más recientemente, el énfasis se ha hecho sobre las metas y objetivos del perceptor: Los objetivos que persiguen los perceptores, modelan los procesos cognitivos asociados a la percepción de personas. Las metas de quien percibe influyen en cómo se procesa la información recibida, y en el tipo de información que es buscada.

· Jones y Thibaut: dividieron en 3 categorías los tipos de metas que una persona suele ir buscando cuando percibe a otra:

1. Probar o confirmar sus propios valores.

2. Comprender a la otra persona y las causas de su conducta.

3. Determinar si la conducta de la otra persona se ajusta o viola, alguna regla o norma.

· Fiske: Las motivaciones se combinan con las circunstancias para crear metas específicas que favorecen:

· El procesamiento minucioso de cada elemento informativo: si la motivación consiste en formarse una impresión segura del estímulo.

· La categorización casi automática de la persona estímulo: si la motivación consiste en mantener una categorización negativa del estímulo (porque amenace su autoestima).

· Hilton y Darley: Distinguen entre:

1. Situaciones de diagnóstico: la meta fundamental del perceptor consiste en formarse una impresión global lo mas exacta posible de la persona percibida (hacer una selección de personal).

Se hacen impresiones integradas e individualizadas y nuestros juicios serán más exactos considerando a la persona en general.

2. Situaciones de acción: La persona persigue objetivos específicos que están solamente indirectamente relacionados con la formación de impresiones (pedir el menú en un restaurante).

En éste caso se forman impresiones simples y se realizan juicios exactos de cómo esa persona actuará en esa situación, pero no de cómo lo hará cuando cambien los roles.

· Respecto a las expectativas de los perceptores al percibir a una persona, podemos distinguir entre:

a) Expectativas basadas en la categoría:  estereotipos.

b) Expectativas basadas en el estímulo: Reflejan el conocimiento previo que el perceptor tiene de la persona percibida.

· Otros factores relacionados con el perceptor, que influyen en la formación de impresiones.

A. Familiaridad: 

Hace que la impresión formada sea mucho más compleja que cuando la persona estímulo es desconocida.

Produce una mayor exactitud en la percepción.

Produce ciertos sesgos perceptivos como el efecto de la "mera exposición" (Zajonc): la repetida experiencia perceptiva de las personas estímulo, siempre que su valor sea positivo o neutral, acaba por convertirlas en más atractivas.

B. Valor del estímulo:

El valor que el estímulo tiene para los jueces afecta a su percepción, tendiendo a darse una acentuación perceptiva (monedas para los niños pobres).

El efecto halo indica que quienes son vistos de forma positiva en un rasgo tienden a verse poseedores de otros rasgos positivos.

C. Significado emotivo del estímulo:

El valor emotivo depende del poder del estímulo para proporcionarnos consecuencias positivas o negativas.

Defensa perceptiva: Alto umbral de reconocimiento de que gozan algunos estímulos amenazadores (los fallos en quienes estimamos mucho suelen pasar desapercibidos o ser excusados).

Perspicacia perceptiva: Bajo umbral de reconocimiento de que gozan los estímulos que pueden satisfacernos o beneficiarnos (ignorar las virtudes de nuestros enemigos).

D. Experiencia:
Las personas que tienen más experiencia con cierto tipo de rasgos realizan percepciones más acertadas.

· El mismo perceptor suscita la información o crea las condiciones bajo las cuales se genera la información sobre la persona estímulo (la conducta y características de la persona percibida son inseparables de la propia presencia del perceptor).

La combinación en determinadas situaciones, de las metas que el perceptor busca, y la interacción con ciertas expectativas, puede producir el fenómeno denominado "la profecía que se cumple por sí misma": el perceptor realiza ciertas tácticas que provocan la confirmación conducta de sus expectativas. (Word: entrevistados negros por entrevistadores blancos).

Variables asociadas a la persona percibida

El elemento crucial que influye es el "manejo de la impresión": El estímulo perceptivo intenta regular y controlar (consciente o inconscientemente) la información que presenta al perceptor, especialmente en lo referente a sí mismo.

El manejo de impresión es una consecuencia de la percepción social: dado que  los demás se forman impresiones nuestras, intentamos influir en esa impresión en la dirección adecuada.

Motivaciones que justifican el manejo de la impresión:

a) Auto-ensalzamiento ( Mantener o incrementar la autoestima e intentar presentar una imagen de uno mismo cercana al Yo ideal.

b) Auto-consistencia ( Validar las creencias que tenemos acerca de nosotros mismos.

c) Auto-verificación ( Intentar aprender la verdad sobre uno mismo mediante la obtención de información diagnóstica.

Estrategias utilizadas en el manejo de la impresión. Su utilización depende del objetivo que persigamos y de las circunstancias concretas.

1. El congraciamiento ( Intentar aparecer de una manera atractiva ante los demás. Consiste en conformarse a las expectativas del perceptor. Puede lograrse elogiando al otro o mostrando acuerdo con sus opiniones.

Su utilización y su éxito dependen de 3 variables:

a) De lo importante que es para la persona estímulo resultar "atractiva".

b) De la probabilidad subjetiva de éxito (de resultar realmente atractivo).

c) De lo legítima que resulte su utilización.

2. La intimidación ( Las personas intentan mostrar el poder que ejercen sobre la otra persona, amenazando o creando temor. Suele darse, casi exclusivamente, en relaciones que no son voluntarias. Con frecuencia el perceptor se conforma a los deseos de la persona percibida por no crear polémica (conducta de los hijos ante los padres).

3. La autopromoción ( Mostrar las propias habilidades y capacidades ocultando los defectos. Una manera de aumentar su eficacia es reconocer fallos menores o conocidos (aumentan la credibilidad).

A veces, resulta difícil hacer creer que uno posee ciertas habilidades de las que carece.

Otras estrategias:

· Suscitar en los demás el deber moral, la integridad e incluso la culpabilidad ("No importa, vete  que yo acabaré el trabajo, aunque me pierda el cumpleaños de mi hija").

· Autoincapacidad ( Consiste en incrementar la probabilidad de que un posible fracaso futuro sea atribuido a factores externos y un posible éxito a factores internos.

· En ocasiones, las personas tienden a asociarse al éxito de los demás, atruibuyéndoselo de alguna manera. "Disfrute del reflejo de la gloria de los otros" (Cialdini). También existe el distanciamiento del fracaso de otros.

· Parece como si diéramos una imagen "falsa" que no se corresponde con nuestro Yo más profundo y auténtico.

Sin embrago:

1. Estamos limitados por nuestra propia realidad y no todo lo que queremos podemos conseguirlo (quien no es inteligente puede intentar parecerlo pero lo logrará sólo relativamente).

2. A veces, nosotros, nuestro Yo, se va convirtiendo en aquello que aparentamos, especialmente cuando con ello recibimos aprobación.

· Algunas personas son más hábiles que otras en el manejo de la impresión. Esta habilidad puede detectarse mediante la "Escala de autoobservación" de Snyder.

· Independientemente de esta capacidad de las personas, existen situaciones que favorecen el "descubrimiento del Yo" (presentación de la forma más transparente posible, manifestando aspectos que frecuentemente están ocultos).

Factores relativos al contenido de la percepción

Efectos de orden
¿Qué posee mayor influencia en la impresión que nos formamos de los demás?

· ¿Lo primero que conocemos de ellos?: efecto de primacía.

· ¿La última información que nos llega?: efecto de recencia.

· Asch: Encontró apoyo en sus investigaciones para el "efecto de primacía": 

La primera lista (el primer rasgo era inteligente), causaba una impresión considerablemente mejor que la segunda lista (el primer rasgo era envidioso) ( Los primeros términos establecen una dirección que ejerce un efecto continuo sobre los posteriores.

Para Asch, el hallazgo de un efecto de orden, cuestiona la validez de los modelos de combinación lineal (si la impresión es la suma o el promedio de todos los rasgos, el resultado debería ser el mismo independientemente de su ordenamiento).

· Anderson: También encuentra evidencia a favor del efecto de primacía ( Los primeros elementos tienen un peso mayor en la impresión que los posteriores.

· Jones: Considera que:

1. El efecto de primacía se da con mayor probabilidad:

· Cuando los sujetos se comprometen de alguna manera con el juicio basado en la primera información antes de que reciban la información adicional.

· Cuando la primera información es más clara (menos ambigua).

· Cuando la primera información se basa en la persona estímulo y no en la categoría.

· Cuando la información en general se refiere a una entidad que no se espera que cambie con el tiempo.

2. El efecto de recencia aparece:

· Cuando la información reciente es más fácil de recordar que la primera.

· Cuando se advierte a los sujetos previamente, que presten atención a toda la información, o que justifiquen su impresión sobre la otra persona.

· Para la hipótesis de desestimación: Los últimos adjetivos son "descontados" o ignorados  en la medida en que sean inconsistentes con la información predominantemente anterior.

Para la hipótesis de la disminución: Los sujetos prestan menos atención a los últimos elementos informativos por cansancio  o por pensar que son menos importantes (por eso se colocan en último lugar).

Esta hipótesis constituye una explicación mejor que la del descuento.

Tono evaluativo de los elementos informativos
· Cuando la información que conocemos acerca de la persona contiene elementos positivos uy negativos, los negativos tienen una mayor importancia en la impresión formada.

Una impresión negativa es más difícil de cambiar que una positiva (los negativos son más fáciles de confirmar y difíciles de desconfirmar).

· Posibles razones para ello:

· Motivación egoísta por parte del perceptor: una persona que posea rasgos negativos supone un mayor grado de amenaza.

· La información negativa tiene una mayor valor informativo (la información positiva dice poco acerca de nosotros como individuos únicos y peculiares).

· Consecuencia del "sesgo de positividad" (tendencia a ver en general a los demás de forma positiva, más que negativa) ( Dado que las evaluaciones negativas son menos habituales, causan mayor impacto.

Información única y redundante
· La información única tiene un impacto más poderoso que la información redundante.

· Rosenberg: Las primeras impresiones de los sujetos se estructuran en torno a dos dimensiones: 

· Referida a las características personales.

· Referida a las características intelectuales.

Ejemplo: En la lista: inteligente, habilidoso, trabajador, frío, decidido, práctico y prudente.

Todos los ítems menos "frío" se relacionan con la dimensión "intelectualidad" (son redundantes) ( Mayor impacto de "frío".

Carácter ambiguo de la información
· Un rasgo ambiguo suele tener menos importancia que otro claro y preciso

· La susceptibilidad de confirmación de un rasgo depende de:

a) La "visibilidad" del rasgo.

b) La cantidad de indicios necesarios para afirmar la presencia o no de determinado rasgo.

c) El grado de concreción del rasgo.

El propio contenido de la información
Cuando percibimos a una persona, recibimos información de diversa índole:

· Información referida a la apariencia física: El aspecto físico nos aporta información acerca del estado de ánimo de la persona, de las categorías sociales a las que pertenece y de los rasgos de su personalidad.

· Información referida a su conducta: La conducta no es un indicador muy fiables de los estados internos, pensamientos y sentimientos de una persona.

· Información referida a los rasgos de su personalidad y actitudes inferidas: Predomina cuando se nos pide  que describamos a otra persona ( Al descubrir disposiciones estables de otra persona, adquirimos también cierta capacidad predictiva sobre su conducta.

· Otros contenidos de percepción importantes: La información sobre relaciones, sobre metas y objetivos que persigue y sobre contextos.

La importancia de cada uno de éstos diferentes tipos de contenidos depende en gran medida del contexto, de los objetivos del perceptor, y de la propia característica.

