TEMA4:PERCEPCION DE PERSONAS.

1.Percepción E Interacción.

  Son los principales fenómenos y procesos que constituyen el área de estudio de “Cogni_

  cion Social”.Pasos:

        -Reconocimiento de Emociones.

        -Formación de Impresiones.

        -Atribuciones Causales(Búsqueda de alguna causa para explicar la conducta de di_

                                                 cha persona).

  #Esquema:Conjuntos organizados de conocimientos.

  #Inferencia Social:Forma según la cual procesamos la información que estamos recibi_

                      endo,la almacenamos en nuestra memoria,la ponemos en relación con otra 

                      información de la que ya disponiamos,la recuperamos y la aplicamos al caso 

                      en cuestión.

2.Desarrollo Histórico De Los Estudios Sobre Percepción De Personas.

   S.Asch y la corriente “New Look” introdujeron un giro radical en el estudio de la per_

   cepcion,al cambiar el foco de interés de la exactitud en la formación de impresiones al 

   estudio del proceso a traves del cual se forman estas impresiones.

   La “New Look”supuso la introducción de las motivaciones y experiencias de los percep_

   tores en el proceso de percepción del mundo natural.

     -Percepcion:Proceso selectivo,dinamico y funcional que esta determinado por las nece_

                          sidades,valores sociales,aprendizajes y las características permanentes y 

                          temporales de los individuos.

   Vías por las que transcurren los estudios sobre la percepción de personas:

       1)Preceptor=Lector de Emociones.

       2)Preceptor=Buen juez de la Personalidad.

       3)Preceptor=Integrador de la Información.

       4)Preceptor=Atribuidor Causal.

       5)Preceptor=Actor Motivado.

3.Definición y Características Del Proceso De Percepción.

  Comprende 2 procesos:

     a)Recodificacion o selección del enorme caudal de datos que nos llegan del exterior,re_

        duciendo su complejidad y facilitando su almacenamiento y recuperación en la me_

        moria.

     b)Intento de ir mas allá de la información obtenida,con el fin de predecir acontecimien_

        tos futuros.

   Semejanzas entre la Percepción de Objetos y la Percepción de Personas:

     a)Están estructuradas.Una de las formas más básicas de organización consiste en crear 

        categorías.

     b)Buscan elementos invariantes de los estímulos que percibimos.

     c)Tienen Significado.

         Los estímulos pasan al interior de la mente a través de un tamiz cuya función pri_

         mordial es interpretarlos.

    Diferencias:

       a)Las personas son percibidas como agentes causales;los agentes no.

       b)Las personas son similares entre si por lo que podemos realizar una serie de inferen_

          cias que con los objetos no podemos realizar.

          La percepción social implica al propio Yo.

       c)La percepción de personas suele darse en interacciones que poseen un carácter dina_

          mico porque cuando percibimos a una persona nosotros también somos percibidos.

          Las percepciones respecto a las personas que percibimos influyen en nuestra con_

          ducta hacia ellas y esta conducta puede influir en la respuesta que la persona perci_

          bida emita.

       d)La percepción de las personas es más compleja que la percepción de los estímulos 

          físicos.

4.Formación de Impresiones.

  Proceso mediante el cual se infieren características psicológicas a partir de la conducta y 

  se organizan en una impresión coherente.

  a)La Investigación De S.Asch.

     La impresión global es la suma de todos los elementos informativos,de forma que el 

     valor de cada uno de ellos fuera independiente del valor de todos los demás.

     -Concepción Gestaltica:Los diversos elementos están organizados como un todo,de 

                          forma que cada rasgo afecta y se ve afectado por todos los demas,gene_

                          rando una impresión dinámica que no es fácil de predecir a partir de los 

                          diferentes elementos tomados por separado.Todos los rasgos se relacio_

                          nan entre si.

     -“Rasgos Estimulo”:Descriptores de la Persona.

     -“Rasgos Respuesta”:Rasgos sobre los que debían clasificar a la persona estimulo.

     -“Rasgo Centrales”:Guías para la organización de la información en un todo coherente.

     Un cambio en una de las cualidades produce una modificación sustancial de la impre_

      sion global.

     -Efecto Halo:Aparece cuando un rasgo positivo tiende a llevar asociados a el otros ras_

                          gos positivos.

     El contenido y la función de una cualidad personal dependen de los demás rasgos esti_

     mulo.

     Cuando se presentan un determinado conjunto de características,estas se organizan y a_

     grupan entre si formando una globalidad particular,dentro la cual cada rasgo encuentra

     su contenido especifico y su valor funcional.

     El trabajo de Asch inicio 2 importantes lineas de investigación:

         1)Formas en las que la información es procesada y combinada.

         2)Relación entre rasgos estimulo y rasgos respuesta.

            (Teorías Implícitas de la Personalidad).

  b)Integración de la Información.

     Las teorías o modelos se pueden dividir en 2 grupos:

       I)Modelos de Tendencia Racional.

         Concepción Gestaltica.

         Todos los elementos informativos se combinan entre si para producir una única Ges_

         talt significativa.

         Cuando un individuo recibe información inconsistente puede hacer 2 cosas:

            a)Cambiar el significado de las características(1º en la dimensión descriptiva y des_

               pues en la dimensión evaluativa).

            b)Puede inferir nuevos rasgos que permitan reducir las contradicciones.

         Con ambos mecanismos el resultado es el mismo:Una impresión única y coherente.

       II)Modelos de Combinación Lineal.

           Los elementos informativos no cambian de significado,sino que se combinan entre

           si,de forma que la impresión resultante es fruto de la combinación aditiva de algunas

           propiedades del estimulo.

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

           a)Modelo Suma.
              La impresión final es resultado de la suma de los valores de cada uno de los ras_

              gos por separado.

           b)Modelo Promedio.

              La impresión final es resultado de la media aritmética de los valores de cada uno 

              de los rasgos por separado.

           c)Modelo de la Media Ponderada.

              Formulado por Anderson.
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              p:Peso o importancia de la impresión inicial.

              I:Impresión inicial.

              p:Peso de cada uno de los elementos informativos.

              I:Valor de cada elemento informativo.

              La impresión inicial es un sesgo general que puede ser favorable,desfavorable o 

              neutral.

              El peso de la impresión inicial depende del numero o importancia de los elemen_

              tos informativos que componen la impresión.

              Según este modelo una forma de solucionar la aparición en un estimulo de infor_

              macion contradictoria seria desestimando la inconsistencia.Ocurre básicamente en

              la dimensión evaluativa.

          Ostrom que el modelo de promedio y el modelo del cambio de significado pueden 

          llegar a hacer predicciones muy similares.

           -“Efecto negativo del Contexto”:Ocurre cuando se asocia un rasgo positivo con 

                                                                  otro negativo,obteniendo una impresión resul_

                                                                  tante extremadamente negativo.

          Fiske y Neuberg han desarrollado recientemente un modelo que conjuga la posi_

          cion de Asch  con la de los modelos de combinación lineal.

          El modelo de Fiske y Neuberg es un continuo en el que las fases seguirían el sigui_

          ente orden:

            -Confirmacion de Categorización.

            -Recategorizacion.

            -Integración “pieza a pieza” de los diferentes elementos informativos.

5.Teorías Implícitas de la Personalidad(TIP).

  a)Definición.

      Designan aquellas creencias que cada uno de nosotros tiene acerca del ser humano;so_

      bre todo en relación con la frecuencia y la variabilidad de un determinado rasgo de 

      personalidad. 

     -Definición Especifica:Creencias acerca de que rasgos o características de las personas

                                           suelen ocurrir conjuntamente.

      Las TIP son:

        -Teorias:Porque están estructuradas y presentan cierto grado de consistencia interna.

        -Implicitas:Porque no están formuladas en términos formales.

        -Personalidad:Porque están constituidas por atributos personales.

        -Idiosincraticas:Porque cada individuo a lo largo de su vida desarrolla sus particulares

                                  TIP.

      Su veracidad o falsedad no suele ser puesta a prueba.

      Rasgos estimulos→Impresion→Inferencias Respuesta.

      Según Asch es muy difícil predecir los rasgos respuesta a partir de los rasgos estímulos

      porque desconocemos cual será la impresión que el individuo se formara.

      Bruner y Tagiuri propusieron el termino “Teorías Implícitas dela Personalidad” para 

      designar el hecho de que las personas tenemos una idea preformada de que caracteristi_

      cas van unidas.

      Wishner reinterpreto los resultados de Asch y mostró 3 aspectos interesantes:

         1)Los rasgos estímulos acerca de la personalidad de la persona estimulo no lo dicen 

            los demás rasgos estimulo.

         2)Baja correlación entre los rasgos estímulos y los rasgos respuesta.

         3)Los rasgos respuesta estuvieron altamente correlacionados con los rasgos estímulos 

            acerca de la personalidad de la persona estimulo.

      Para que un rasgo sea central tiene que cumplir estos tres requisitos(Wishner).

      Para Asch un rasgo es central cuando tiene una correlación con los rasgos respuesta.

  b)Asociaciones entre Rasgos.

      La dimensión Evaluativa es la que las personas utilizamos con mayor frecuencia para a_

      sociar rasgos.

      Osgood ,utilizando la técnica del diferencial semantico,pidio a los participantes que 

      indicaran en que punto de diferentes escalas bipolares se situaban los diferentes esti_

      mulos.Propuso tres dimensiones:

           a)Evaluación.

           b)Potencia.
           c)Actividad.

      Siendo la de mayor importancia la primera.

      Rosenberg defendio que la única dimensión aparece en sus estudios es la dimensión E_

      valuativa;la cual se divide en diferentes tipos de contenido evaluativo.

      Rosenberg encontró que los individuos diferenciaban claramente entre Competencia 

     Social y Competencia Intelectual.

      Peabody realizo un estudio para discernir si las personas hacían mas inferencias basan_

      dose en el significado descriptivo o en el evaluativo de los rasgos;y descubrió que 

      cuando hacemos juicios sobre la personalidad nos guiamos mas por el contenido des_

      criptivo de los rasgos que por el tono evaluativo,especialmente cuando las relaciones 

      descriptivas son fuertes y las evaluativas son débiles.

6.Factores Que Influyen En La Percepción De Las Personas.

   a)Factores asociados al preceptor.

       Exactitud:Aptitud General.

       La “New Look” otorgo a los motivos del preceptor un papel primordial en el proceso 

       perceptivo.

       La investigación ha mostrado como los objetivos que persiguen los preceptores mode_

       lan los procesos cognitivos asociados a la percepción de las personas.

       Jones y Thibaut dividieron en 3 categorías los tipos de metas que una persona suele ir 

       buscando cuando percibe a otra:

               I)Probar o confirmar sus propios valores.

              II)Comprender a la otra persona.

             III)Determinar si la conducta de la otra persona se ajustan a alguna regla o norma o

                  la viola.

       El tipo de metas que predomine en una situación influirá en todo el proceso perceptivo

       Según Fiske las motivaciones se combinan con las circunstancias para crear metas es_

       pecificas que favorecen el procesamiento minucioso de cada elemento formativo y la 

       categorización casi automática de la persona estimulo.

       Hilton y Darley distinguen entre:

             1)Situaciones de Diagnostico:La meta principal del perceptor consiste en formar_

                                          se una impresión global lo mas exacta posible de la persona per_

                                          cibida.

             2)Situaciones de Accion:La persona persigue ciertos objetivos específicos que es_

                                          tan solo indirectamente relacionados con la formación de impre_

                                         siones.

                             Tendemos a formarnos impresiones simples,basadas en las categorías a 

                             las que pertenece la persona percibida y realizamos juicios bastante e_

                             xactos de cómo esa persona actuara en esa situación,pero no de cómo 

                             actuara cuando la situación cambie.

             En las “situaciones de diagnostico” solemos formarnos impresiones mas integradas

             e individualizadas,por lo que nuestros juicios serán mas exactos considerando a la 

             persona en general.

       Tenemos que distinguir entre 2 tipos de expectativas:

                I)Expectativas Basadas en la Categoría.

                   Estereotipos.

               II)Expectativas Basadas en el Estimulo.

                   Reflejan el conocimiento previo que el perceptor tiene de la persona percibida.

                   El conocimiento proviene de la observación directa.

       Factores específicos relacionados con el perceptor que influyen en la formación de im_

       presiones:

          1)Familiaridad.

             Esta característica hace que la impresión formada sea mas compleja que cuando la 

             persona es desconocida y produce una mayor exactitud en la percepción.

             La Familiaridad produce ciertos sesgos perceptivos como el efecto de la “mera ex_

             posición”(Zajonc).

               -Efecto de la Mera Exposion:La mayor frecuencia de exposición o la repetida 

                                     experiencia perceptiva de la persona estimulo,siempre que su valor 

                                     sea positivo o neutral,acaba por convertirlas en mas atractivas.

          2)Valor del Estimulo.

             El valor que el estimulo tiene para los sujetos afecta a su percepción,tendiendo a 

             darse una Acentuación Perceptiva.

               -Efecto Halo:Quienes son vistos de forma positiva en un rasgo tienden a verse 

                            como poseedores de otros rasgos positivos.

                            Esto puede explicar porque las personas de elevado rango,posición o 

                            prestigio,son percibidas de forma mas favorable de lo que sus verdaderas

                            cualidades merecerían.

          3)Significado emotivo del Estimulo.

             Depende del poder del estimulo para proporcionarnos consecuencias positivas o 

             negativas.

             Fenómenos Contrapuestos:

                 I)Defensa Perceptiva:Alto umbral de reconocimiento de que gozan algunos es_

                                   timulos amenazadores;los fallos en quienes estimamos mucho suelen

                                   pasar desapercibidos y las virtudes de nuestros enemigos suelen ser 

                                   ignoradas.

                II)Perspicacia Perceptiva:Bajo umbral de reconocimiento de que gozan los es_

                                         timulos que pueden satisfacer una necesidad o reportarnos bene_

                                         ficios.

          4)Experiencia.

             Las personas que tienen mas experiencia con cierto tipo de rasgos realizan percep_

             ciones mas acertadas.

    El preceptor suscita la información o crea las condiciones bajo las cuales se genera la in_

    formación sobre la persona estimulo.

      -La Profecía que se cumple a si misma:La combinación en determinadas situaciones 

                                    de las metas que el perceptor busca y la interacción con ciertas ex_

                                    pectativas,puede producir que el perceptor realice ciertas tácticas             

                                   que provoquen la confirmación conductual de sus expectativas.

b)Variables Asociadas a la Persona Percibida.

   El Manejo de la Impresión es una consecuencia inevitable de la percepción social.Moti_

   vaciones que la justifican:

      1)Auto-ensalzamiento:Mantener o incrementar la Autoestima(presentar una imagen 

                   de uno mismo cercana al Yo-ideal).

      2)Auto-consistencia:Validar las creencias que tenemos respecto a nosotros mismos.

      3)Auto-verificacion:Intentar aprender la verdad sobre uno mismo mediante la obten_

                   cion de información diagnostica.

   La utilización de las estrategias basicas dependen del objetivo que persigamos y de las 

   circunstancias concretas:

      -Congraciamiento:Intentar aparecer de una manera atractiva ante los demas.Consiste 

                                      en conformarse a las expectativas del perceptor.Su éxito depende 

                                      de 3 variables:

               I)Importancia que tiene para la persona estimulo resultar atractivo.

              II)Probabilidad Subjetiva de éxito.

             III)Legitimidad de su utilización.

      -Intimidacion:Intentar mostrar el poder que ejercen sobre la otra persona,amenazando

                               o creando temor.

      -Autopromocion:Mostrar las propias habilidades y capacidades,ocultando los defectos

                                   El problema de esta táctica es que resulta difícil hacer creer a los de_

                                   mas que uno tiene ciertas cualidades de las que carece.

   Hay estrategias que buscan suscitar en los demás el deber moral,la integridad o incluso la

   culpabilidad.

   En los dominios relacionados con la competencia o el rendimiento,la estrategia mas usa_

   da es la de Auto-incapacidad.

     -Auto-incapacidad:Incrementar la probabilidad de que un posible fracaso futuro sea a_

                tribuido a factores externos y un posible éxito a factores internos.

     -Disfrute del reflejo de la gloria de otros:Sentir orgullo de la victoria o de los éxitos 

                                                 de otros a los que seguimos.Lo contrario es el Distancia_

                                                 miento del fracaso de otros.

   La “Escala de Auto-observación” sirve para detectar la habilidad de algunas personas en 

   el manejo de las impresiones.Las puntuaciones altas se refieren a las personas que ejer_

cen un mejor control sobre sus autopresentaciones verbales y no verbales que quienes ob_

tienen puntuaciones bajas;poseen una mayor capacidad para detectar los intentos de mane_

jo de la impresión realizados por otras personas.

c)Factores relativos al contenido de la Percepción.

   1.Efectos de Orden.

     -Efecto de Primacía:¿lo primero que conocemos de ellos?.

     -Efecto de Recencia:¿la ultima información que nos llega?.

     Asch encontró apoyo en sus investigaciones para el “Efecto de Primacía”.

     Anderson también encontró apoyo en sus investigaciones para el “Efecto de Primacía”:

     Los primeros elementos tienen un peso mayor en la impresión que los posteriores.

     Jones considera que el efecto de primacía se da con mayor probabilidad cuando los su_

     jetos se comprometen de alguna manera con el juicio basado en la primera información.

     Hipótesis:

         I)Hipótesis de la Desestimación.

            Los últimos adjetivos serán desestimados o ignorados.

        II)Hipótesis de la Disminución de la Atención.

            Los sujetos prestan menor atención a los últimos elementos por cansancio o por 

            considerarlos menos creíbles.

        En ambas hipótesis los últimos elementos tienen mas peso que los primeros.

   2.Tono Evaluativo de los Elementos Informativos.

     Cuando la información que conocemos acerca de una persona contiene elementos posi_

     tivos y negativos,los últimos tienen una mayor importancia en la impresión formada.

     Los rasgos que conllevan una evaluación negativa parecen ser fáciles de confirmar y di_

     ficiles de desconfirmar.

      -“Sesgo de Positividad”:tendencia a ver en general a los demás de forma positiva.

   3.Información Única y Redundante.

     La información única y peculiar tienen mas peso en la impresión final que la redundante

     Rosenberg :las primeras impresiones de las personas se estructuran en torno a 2 dimen_

                        siones:

                        *Características Personales y sociales.

                        *Característica Intelectuales.

   4.Carácter Ambiguo de la Informativo.

     Un rasgo ambiguo suele tener menor importancia que uno claro y preciso.La suscepti_

     bilidad de un rasgo depende de :

         -La visibilidad del rasgo.

         -Cantidad de indicios necesarios para afirmar la presencia o no de determinados ras_

           gos.

         -Grado de concreción del rasgo.

   5.El Propio Contenido de la Información.

     Cuando percibimos a otra persona,recibimos información de:

        -La Apariencia Física:Crucial para que nos hagamos una idea de su estado de animo.

         -La Conducta:No es un indicador muy fiable de los estados internos.

         -Rasgos de Personalidad y actitudes:Contenido que predomina cuando se nos pide 

                                                                   que describamos a otra persona. 

