Capítulo 4

Percepción de personas

1. PERCEPCIÓN E INTERACCIÓN

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

También nos formaremos una impresión sobre esa persona, una imagen para lo cual uniremos los diversos elementos informativos, aspecto físico, vestimenta, forma de hablar...

En tercer lugar, realizaremos atribuciones causales, buscaremos alguna causa para explicar la conducta de esas personas.  Lo que parece evidente es que nuestros sentimientos, pensamientos... respecto a una persona están mediatizados por el tipo de causa a que atribuyamos su conducta.

Utilizaremos diversos esquemas que nos ayudarán a procesar rápidamente la información que vamos recibiendo.  Así todos poseemos determinados esquemas acerca de las situaciones, esquemas de personas y esquemas de nosotros mismos.  Nuestra reacción en la situación estará mediatizada por los procesos de inferencia social, por la forma según la cual procesamos la información.

2. DESARROLLO HISTÓRICO DE LOS ESTUDIOS SOBRE PERCEPCIÓN DE PERSONAS

Person Perception y Interpersonal Behavior de Tagiuri y Petrullo constituye el punto de inflexión en el desarrollo histórico e los estudios sobre percepción de personas.

Asch y la corriente denominada New Look introdujo y giro radical en el área, al cambiar el foco de interés de la exactitud en la formación de impresiones, al estudio del proceso a través del cual se forman estas impresiones.  La corriente New Look en percepción social supuso la introducción de las motivaciones y experiencias de los perceptores.

Jones dice que las principales líneas de investigación por las que tenían que transcurrir los estudios sobre percepción de personas eran:  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.

3. DEFINICIÓN Y CARACTERÍSTICAS

La percepción comprende fundamentalmente dos procesos:  1)- la recodificación o selección de datos del exterior.   2)- ir mas allá de la información e intentar predecir  acontecimientos futuros.  Los estudios de percepción de personas y percepción social han estado ligados a los estudios de percepción de objetos, y se parecen en:

A. Están estructurados, nuestras percepciones no constituyen un continuo procesamiento de estímulos caóticos.  Cuando percibimos objetos y personas creamos un orden en ese mundo.

Una de las formas básicas consiste en crear categorías, en el mundo de los objetos físicos las categorías que utilizamos son claras.  Cuando percibimos a una persona, poseemos multitud de categorías para clasificar su conducta, su apariencia...

Las personas diferimos en el tipo de categorías que utilizamos, aunque todos tendemos a usar categorías similares

B. Tanto en la percepción de objetos como en el de personas tendemos a buscar los elementos invariantes de los estímulos, siendo nuestro interés primordial predecir la conducta de los demás, no nos resulta de interés aquellos aspectos de su conducta que nos parecen superficiales.

C. Nuestras percepciones de objetos y de los demás tienen significado.

A pesar de estas semejanzas entre la percepción de objetos y de personas, las diferencias son importantes y son:

1. Las personas son percibidas como agentes causales, tenemos intenciones de control sobre el medio que nos rodea.  Esto explica por qué el factor engaño tiene una importancia fundamental en la percepción de personas.  El perceptor sabe que los objetos y deseos de la persona percibida influyen en la información de sí misma que presenta.

2. Las otras personas son similares a nosotros, lo cual nos permite realizar una serie de inferencias, todos tenemos una idea de cómo se siente una persona porque nosotros hemos vivido esas experiencias o similares.

3. La percepción de personas suele darse en interacciones que poseen un carácter dinámico.  Cuando percibimos a una persona, somos a la vez percibidos.  Nuestra mera presencia, el hecho de sentirse observado pueden hacer que la otra persona maneje la impresión que quiera causarnos, presentado ciertas características y omitiendo otras.  Además, las expectativas respecto a la persona que percibimos influyen en nuestra conducta hacia ella.

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

4. FORMACIÓN DE IMPRESIONES


Por formación de impresiones se entiende el proceso mediante el cual se infieren características psicológicas a partir de la conducta y atributos de la persona, y la organización de esas inferencias.

· La investigación de Asch

El marco teórico y la metodología de como organizamos los datos observados en una impresión única siguen los pasos de Asch.  Para Asch, una explicación podría ser que la impresión global fuera la suma de todos los elementos informativos.

Sin embargo, él duda que esta visión pueda explicar el fenómeno, inclinándose por una concepción gestáltica, según la cual los diversos elementos están organizados como un todo.  En cada impresión, aunque todos los rasgos se relacionan entre sí, hay unos que tienen un mayor impacto sobre los demás, sirviendo como elementos aglutinadores  (según Asch rasgos centrales).

Para Asch, los resultados de sus experimentos apoyan su concepción de que un cambio en una de las cualidades produce una modificación de la impresión global.  Este cambio posee una dirección específica y no puede confundirse con el efecto halo (aparece cuando un rasgo positivo tiende a llevar asociados a él otros rasgos positivos, y un rasgo negativo otras cualidades negativas).

La diferencia entre un rasgo central y uno periférico se aprecia en el impacto que tiene en la impresión resultante.  La centralidad depende de los otros rasgos estímulo, un par de rasgos determinado será central en unos contextos, pero no en otros.

Según Asch, 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 a ser central o periférico, se modifica su contenido o significado.

El trabajo de Asch inició dos importantes líneas de investigación:  1)- las formas en las que la información es procesada e integrada    2)- relaciones entre rasgos estímulo y rasgos respuesta, relaciones entre rasgos en las Teorías Implícitas de la Personalidad (TIP).

· INTEGRACIÓN DE LA INFORMACIÓN

Cuando percibimos a los demás, nos formamos impresiones globales y unitarias de cada persona.  Sin embargo, la información que recibimos esta fragmentada.  Gran parte del trabajo cognitivo que las personas realizamos cuando nos formamos impresiones, consiste en intentar combinar las diferentes piezas de información, reduciendo las inconsistencias.

Las teorías que intentan explicar cómo los perceptores combinan la información pueden dividirse en dos grupos:

a. Modelos de tendencia relacional:  Corresponden a la concepción gestáltica de Asch, según la cual todos los elementos informativos se combinan entre sí para producir una única Gestalt significativa.  Cara característica tiene un significado diferente en cada contexto y este significado es dependiente de las otras características presentes.  Cuando el individuo recibe información puede hacer dos cosas:

· puede cambiar el significado de las características

· Puede inferir nuevos rasgos que permitan reducir las contradicciones.

b. Modelos de combinación lineal:  suponen que los elementos informativos no cambian de significado, sino que se combinan entre sí, sumándose, promediándose o multiplicándose.  La impresión es fruto de la combinación de lagunas propiedades.  El valor de cada rasgo es independiente del valor de todos los demás.

1. El modelo suma: La impresión final es el resultado de la suma de los valores de cada uno de los rasgos por separado.

2. El valor promedio:  La impresión final resultante sería la media aritmética de los valores de cada uno de los rasgos por separado.

3. El modelo de la media ponderada: Hay dos elementos que enriquecen este modelo, la impresión inicial y el peso de los elementos informativos.  Cada elemento tiene un valor (como el modelo suma y promedio) que puede variar según el momento.  Su formula es:

· Po: importancia de la impresión inicial. Que puede ser o no favorable o neutral.

· Io: impresión inicial.

· P: peso de cada uno de los elementos informativos

· I: valor de cada elemento informativo.

Según este modelo una forma de solucionar la aparición de un estímulo de información contradictoria seria desestimando la inconsistencia.

Ostrom considera que tanto el modelo promedio con el del cambio de significado necesitan clarificación interna antes de pretender explicar el proceso de formación de impresiones.  Las investigaciones han mostrado resultados difíciles de explicar satisfactoriamente por cualquier teoría, como el denominado efecto negativo del contexto.  Este tipo de efecto ocurre cuando un rasgo positivo se asocia a otro negativo resultando en una impresión extremadamente negativa.

Fiske  y Neuberg han desarrollado un modelo de formación de impresiones que conjuga la posición de Asch con la de los modelos de combinación lineal.  Las personas nos formamos impresiones de las dos maneras:  1) predominan en nuestras percepciones nuestros esquemas previos (Asch)   2) lo importante son los datos informativos percibidos, de acuerdo con lo que proponen los modelos de combinación lineal.


De acuerdo con los modelos de combinación lineal, cuando percibamos a una persona, lo primero que hacemos es una categorización inicial (basándonos en unas mínimas señales).  Si la persona carece de interés el proceso de formación de impresiones puede acabarse aquí, si la persona que percibimos nos interesa, entonces prestaremos atención a los elementos informativos que presenta.

5. TEORIAS IMPLICITAS DE LA PERSONALIDAD  (TIP)


El trabajo de Asch también suscitó el debate sobre la relación entre rasgos estímulo y rasgos respuesta.  Las personas no sólo utilizamos la información sino que intentamos ir más allá de la información realizando inferencias.

· Definición

El término TIP tiene dos acepciones:  1).  Designan aquellas creencias que cada uno de nosotros tiene acerca del ser humano.  2).  Son las creencias acerca de que rasgos de las personas suelen aparecer unidas.

En definitiva las TIP son teorías porque las creencias acerca de las asociaciones entre rasgos están estructuradas.  Son implícitas porque no suelen estar formuladas en términos formales.  Y son de la personalidad porque su contenido lo constituyen atributos personales.

Las TIP son idiosincrásicas, cada individuo desarrolla sus particulares TIP.  Como la mayoría de las estructuras cognitivas, tienen una de sus principales razones de ser en la necesidad que tenemos de estructurar, dotando de orden y significado nuestras percepciones.

Para Asch el proceso de formación de impresiones puede esquematizarse así:  RASGO ESTIMULO – IMPRESIÓN – INFERENCIAS RESPUESTA.

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

Pero según Bruner y Tagiuri, pudiera ser que las personas realicemos inferencias directamente a partir de los datos que tenemos, sin necesidad de una impresión interviniente.

Estos dos autores propusieron el termino de Teorías Implícitas de la Personalidad, para designar el hecho de 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.  Cuando todos los rasgos de una combinación por separado, apuntan en la dirección de una inferencia, la combinación total apunta en la misma dirección.

Wishner reinterpretó los resultados de Asch, estudiando las relaciones entre rasgos y obtuvo las correlaciones de cada rasgo particular con cada uno de los demás rasgos.  Los resultados de Wishner mostraron tres aspectos:

a) Hay algunos rasgos que definen mejor que otros

b) Existe baja correlación entre los rasgos estímulo y los rasgos respuesta

c) Los rasgos respuesta estuvieron altamente correlacionados

Wishner mostró que si nosotros conocemos las relaciones entre rasgos, podemos predecir los rasgos respuesta (la impresión que se formaran los perceptores a partir de los rasgos estímulo).  Al contrario de lo que pensaba Asch, un rasgo es central no cuando tiene una alta correlación con los rasgos estímulo, sino cuando la tiene con los rasgos respuesta.

La centralidad depende de lo que nosotros deseemos saber sobre la otra persona, o de aquellos que nos estemos preguntando.

· ASOCIACIONES ENTRE RASGOS

Si tenemos creencias acerca de la ocurrencia de ciertas características, en qué se basas las asociaciones.  El criterio que las personas utilizamos para asociar rasgos es la dimensión evaluativa.

Osgood encontró que tres dimensiones eran suficientes para explicar la mayoría de las calificaciones:  evaluación (bueno – malo), potencia (fuerte –débil) y actividad (activo – pasivo).

Rosenberg ha defendido que la única dimensión es la dimensión evaluativa e identificó los siguientes tipos de categorías evaluativas: madurez, preocupación por los demás, integridad, estabilidad psicológica y atractivo físico.

Pudiera ser que cuando las personas hacemos juicios sobre la personalidad de los demás, lo hagamos sin pensar en personas concretas (estableciendo sencillamente asociaciones entre pares de rasgos) y no nos guiemos más por el contenido descriptivo de los rasgos que por el tono evaluativo que conllevan.

6. FACTORES QUE INFLUYEN EN LA PERCEPCIÓN DE PERSONAS


El estudio de la percepción de personas ha generado centenares de investigaciones que nos han proporcionado una detallada descripción de los factores implicados en la percepción.  Estas investigaciones han pretendido explicar los aspectos de la formación de impresiones, asociados al perceptor, a la persona percibida y al contenido de la percepción.

· Factores asociados al perceptor

El perceptor recibió mucha atención en los primeros estudios, si bien se reducía el problema de la exactitud en la percepción.  Partían del supuesto de que hay jueces que son buenos y otros que lo son menos.  Las investigaciones no han confirmado la veracidad de este supuesto.

La corriente New Look otorgó al perceptor, a sus motivos y sus necesidades un papel primordial en el proceso perceptivo.  Más recientemente, el énfasis se ha hecho sobre las metas y objetivos e perceptor.

Sin conocer las metas del perceptor es imposible especificar el tipo de impresión que se formará.  Las metas influyen en cómo se procesa la información y también en el tipo de información que es buscada.  Jones y Thibaut dividieron en tres categorías los tipos de metas:

1. probar 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 a unas reglas

Fiske cree que las motivaciones se combinan con las circunstancias para crear metas específicas.  Si la motivación del perceptor consiste en formarse una impresión segura del estímulo atenderá a unos elementos u otros.

Hilton y Darley distinguen entre situaciones de diagnóstico donde consiste en formarse una impresión lo más exacta posible y situaciones de acción donde la persona persigue ciertos objetivos específicos.

Respecto a las expectativas que los perceptores llevan consigo cuando perciben a otra persona, podemos distinguir entre:  1) expectativas basadas en la categoría o estereotipos.  2) expectativas basadas en el estímulo, reflejan en conocimiento previo y pueden provenir de la observación de la información que la propia persona percibida revela.

Aparte de las motivaciones y expectativas. Otros factores más específicos relacionados con el perceptor que influyen en la formación de impresiones son:

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

· Valor estimulo:  Afecta a la 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 estímulo: depende del poder del estimulo para proporcionarnos consecuencias positivas o negativas.  Se han señalado dos fenómenos:

1. La defensa perceptiva: consiste en el alto umbral de reconocimiento de que gozan algunos estímulos amenazadores (los fallos en quienes estimamos suelen pasar desapercibidos)

2. La perspicacia perceptiva: consiste en el bajo umbral de reconocimiento de que gozan los estímulos que pueden satisfacer una necesidad o reportarnos beneficios.

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

El papel activo del perceptor en la formación de impresiones no se limita a tener metas, va mucho mas allá, pues él mismo suscita la información o crea las condiciones fajo las cuales se genera la información.  La conducta y características de la persona percibida son inseparables de la propia presencia del perceptor.

· Variables asociadas a la persona percibida

Cuando el objeto de la percepción es otra persona, hay un elemento crucial que influye en la impresión, y es que el estímulo intenta regular la información que presenta al perceptor.  Este manejo de la impresión no es más que la consecuencia de la percepción social.

Con el manejo de la impresión las personas buscamos obtener la mayor aprobación social y hay una amplia gama de motivaciones que la justifican:

· auto – ensalzamiento

· auto – consistencia

· auto – verificación.

Son varias las estrategias utilizadas en el manejo de la impresión:

1. El congraciamiento:  intentar aparecer de una manera atractiva ante los demás.  Puede lograrse elogiando a la otra persona o mostrándose de acuerdo con sus opiniones.  Consiste en conformarse a la s expectativas del perceptor.  El éxito de esta táctica depende de tres variables:

a. de lo importante que es para la persona estímulo resultar atractivo

b. de la probabilidad subjetiva de éxito

c. de lo legítima que resulte su utilización

2. Con la intimidación:  Las personas intentan mostrar el poder que ejercen.  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.

3. La autopromoción: Consiste en mostrar las propias habilidades y capacidades.  A veces esta táctica aumenta en eficacia si el individuo reconoce sus fallos menores, su credibilidad aumenta.

Otras estrategias buscan suscitar en los demás el deber moral, la integridad o incluso la culpabilidad.  La auto – incapacidad consiste en incrementar la probabilidad de que un posible fracaso futuro sea atribuido a factores externos y un posible éxito a factores internos.

Sería incorrecto pensar que estos esfuerzos de los individuos por presentar unas imágenes son esfuerzos por presentar una imagen falsa.  Elegir qué aspecto presentamos puede llevarnos a elegir entre diversos aspectos de nuestra identidad igualmente verdaderos:

1. porque estamos limitados por nuestra propia realidad

2. porque a veces nosotros nos vamos convirtiendo en aquello que aparentamos.

· Factores relativos al contenido de la percepción

No todos los elementos que integran la impresión que nos formamos de otra persona tienen la misma importancia.  Así lo pusieron de manifiesto Asch considerando los rasgos centrales y periféricos y Anderson incluyendo el peso de los elementos.  Así las características del contenido de la percepción influyen en la importancia otorgada al contenido.

· EFECTOS DE ORDEN

Asch encontró apoyo en sus investigaciones para el efecto primacía.  Los primeros términos establecen una dirección que ejerce un efecto sobre los posteriores (los adjetivos no operan independientemente unos de otros).  Para Asch el hallazgo de un efecto del orden de los elementos cuestiona la validez de los modelos de combinación lineal, pues si la impresión fuera la suma o el promedio, el resultado debería de ser el mismo independientemente de su ordenamiento.

Anderson también ha encontrado evidencia a favor del efecto primacía, y la explicación es coherente con su posición teórica:  los primeros elementos tienen un peso mayor en la impresión que los posteriores.

Jones dice que el efecto primacía se da con mayor probabilidad cuando los sujetos se comprometen con el juicio basado en la primera información antes de que reciban información adiciona.

El efecto de recencia ha aparecido cuando la información reciente es más fácil de recordar o más viva que la primera información.

Muchas de las investigaciones que se realizaron sobre el efecto primacía pretendieron explicar explicaciones alternativas a la hipótesis del cambio de significado de Asch.  Entre tales explicaciones destacan:

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

2. la hipótesis de la disminución de la atención: Los sujetos prestan menor atención a los últimos elementos por cansancio

· TONO EVALUATIVO DE LOS ELEMENTOS INFORMATIVOS

Cuando la información que conocemos contiene elementos positivos y negativos, estos últimos tienen mayor importancia en la impresión.  Una impresión negativa es más difícil de cambiar que una positiva.

Como posibles razones de este mayor interés por los aspectos negativos se ha sugerido una motivación egoísta pues una persona que posea rasgos negativos supone un mayor grado de amenaza.  La información negativa tiene un mayor valor informativo porque la mayoría de las personas nos esforzamos por suministrar una imagen positiva.

· INFORMACIÓN ÚNICA Y REDUNDANTE

La información única parece tener un impacto más poderoso sobre la impresión que la información redundante.  Rosenberg encontró que las primeras impresiones de las personas se estructuran en torno a dos dimensiones:

1. referida a las características personales

2. referida a las características intelectuales.

· CARÁCTER AMBIGUO DE LA INFORMACIÓN

Un elemento importante en la percepción de personas es el grado en el que los diversos componentes de la información pueden ser confirmados.  La susceptibilidad de confirmación de un rasgo depende de:  1) la visibilidad del rasgo.  2). La cantidad de indicios necesarios para afirmar la presencia   3) el grado de concreción del rasgo

· EL PROPIO CONTENIDO DE LA INFORMACIÓN

Cuando percibimos a otra persona, recibimos información de muy diversa índole que se refiere a la apariencia física, la conducta y los rasgos de personalidad.  Otros contenidos de la percepción son la información sobre relaciones (roles sociales...) sobre metas y objetivos que persigue y sobre contextos.

