3ª APARTADO





PERCEPCIÓN DE PERSONAS








Percepción de Personas PROCESOS:





	1) Reconocimiento de emociones ( Estado de animo a través de señales no verbales como rostro, postura, ojos etc...





	2) Formación de impresión ( Sobre la persona.





	3) Atribución causal ( Se busca causa para explicar la conducta de dichas persona.





	4) Utilización de Esquemas ( Conjunto organizados de conocimientos.





	5) Influencia Social ( Procesamiento de la información: la anterior y la actual.








BRUNER y COLS. (1958) ( La percepción comprende esencialmente dos procesos:





	( La recodificación o selección de la información (datos que nos llegan del exterior) para facilitar su almacenamiento y recuperación posterior.





	( Un intento de ir más allá de la información obtenida para predecir acontecimientos futuros y evitar sorpresas.





PERCEPCIÓN DE OBJETOS Y DE PERSONAS�
�
PARECIDOS�
�
( Se hace de forma estructurada a través de categorías (Ej. Bonito, simpático)�
�
( Intentamos buscar los elementos estables (invariantes).�
�
( Tanto los objetos y las personas percibidos tienen significado, es decir, los interpretamos otorgándoles significado.�
�
DIFERENCIAS�
�
( Las personas son percibidas como agentes causales (intensión de control sobre el medio, los objetos no. 


El factor engaño es importante en la percepción de personas (dar una imagen que no es).�
�
( Con las personas se pueden hacer mas inferencias porque son semejantes a nosotros.�
�
(La percepción de personas suele darse en interacciones que poseen un carácter dinámico (percibimos y somos percibidos, podemos manejar la impresión a dar).�
�
(La percepción de personas es mas compleja por los atributos no visibles.�
�



FORMACIÓN  DE IMPRESIONES





Por formación de impresiones se entiende el proceso mediante el cual se infiere características psicológicas y otros atributos a partir de la conducta y se organizan estas inferencias en una impresión coherente.





La investigación de S. ASCH





Cuando percibimos a las personas, formamos una impresión a través de rasgos y es mas compleja que la suma de estos rasgos, porque unos rasgos tienen mayor impactos que otros. No se puede predecir de antemano las impresiones porque si se cambia un rasgo cambian estas.





	( Rasgos centrales son los que modifican / influyen la impresión.





	( Rasgos periféricos son los que no modifican / influyen la impresión.





El que un rasgo sea central o periférico depende del contexto, es decir, de los rasgos que lo acompaña. No se debe confundir esto con el efecto halo, es decir, la tendencia a asociar un rasgo positivo con otros positivos, y un rasgo negativo a otros negativos (Ej. Guapo - simpático; Frío - antipático).

















INTEGRACIÓN DE LA INFORMACIÓN





Las teorías o modelos que intentan explicar como los perceptores combinan la información disponible pueden dividirse en dos grupos:





	( Modelos de tendencia relacional.





	( Modelos de combinación lineal ( Suma, Promedio y Media ponderada.








Modelos de tendencia relacional (concepción gestáltica de Asch)





Todos los elementos informativos se combinan entre sí para producir una única gestalt significativa. Las características son interdependientes y el significado de cada una depende del contexto.


Cuando hay características que se contradicen se modifica (infiere) el significado de la característica, o se crea una nueva característica.





Modelos de combinación lineal





Los elementos informativos no cambian de significado (valor independiente), sino que se, combinan entre si sumándose, promediándose o multiplicándose, la impresión resultante es el fruto de la combinación aditiva de algunas propiedades del estimulo.





	( Modelos de Suma ( La impresión final es el resultado de la suma de los valores de cada uno de los rasgos (puntuaciones dadas) por separado.





	( Modelos de Promedio ( La impresión final es el resultado de la media aritmética de cada uno de los valores por separado.





	( Modelos de la Media Ponderada (Anderson 1968) ( Las limitaciones del modelo promedio llevo a Anderson a formular otro modelo con idéntica base pero mas complejo.





La Impresión es igual:





� INCRUSTAR Equation.2  ���





P0 ( Importancia de esta impresión (I0).�
I ( Valor dado a los rasgos.�
�
I0 ( Impresión que se hace por experiencia.�
P ( Importancia de los rasgos dados.�
�



Los modelos que mas se acercan al proceso que seguimos son los de modelo promedio.





FISKE Y NEUBERG ( Combinan ambos modelos, se aplica el segundo modelo si el rasgo es considerado sorpresivo o interesante, sino, se aplica el primero.





TEORÍAS IMPLÍCITAS DE LA PERSONALIDAD





Relación entre rasgos estimulo y rasgos respuestas, o sobre como inferimos unos rasgos a partir de oros.





La postura mas extendida considera que las personas tenemos ideas claras acerca de como los rasgos se asocian entre si.





	( Rasgos Estimulo ( Rasgos basados en lo anterior.


	


	( Rasgos Respuestas ( Son los que sirven para definir la percepción.














Estas teorías TIP son teorías por:





	( Las creencias acerca de las asociaciones entre rasgos están estructuradas, tienen cierto grado de consistencias 	interna.





	( Son implícitas porque no suelen estar formuladas en términos formales.





	( Y son teorías de la personalidad porque su contenido lo constituyen fundamentalmente atributos personales o 	rasgos de personalidad.





BRUNER y TAGIURI ( Propusieron el termino de TIP ( La impresión que tenemos no viene tanto por los rasgos estímulos como por los respuestas.





WISHNER ( La impresión la formaremos en base a lo que creemos y lo que nos interesa descubrir. Por tanto asociamos rasgos evaluando competencia social y intelectual.





FACTORES QUE INFLUYEN EN LA PERCEPCIÓN DE PERSONAS





Factores asociados al Perceptor





NEW - LOOCK ( El perceptor tiene un papel muy importante en la impresión, es el motor.





JONES y TRIBAUT ( El perceptor busca (meta) probar o confirmar valores, comprender a la otra persona y su conducta, y determinar si esta se ajusta a alguna regla / norma o no.





Aparte de las motivaciones y expectativas otros factores mas específicos que influyen en la formación de impresiones:





	( Familiaridad (puede producir sesgo).





	( Valor del estimulo.





	( Experiencia.





	( Significado emotivo del estimulo:





		( Defensa perceptiva ( Alto umbral reconocimiento de estímulos amenazadores.


		


		( Perspicacia perceptiva ( Bajo umbral reconocimiento de estímulos que reportan beneficios.





Factores asociados a la  Persona Percibida





MANEJO DE LA IMPRESIÓN ( Es el influir sobre la impresión que tienen los otros de nosotros en la dirección deseada (aprobación social y máximos beneficios materiales).





A través del manejo de la impresión se pretende:�
�
	( Autoensalzamiento (aumento de la autoestima),�
�
	( autoconsistencia (validez de las creencias que tenemos sobre nosotros mismo), �
�
	( autoverificación (crear imagen).�
�
Las estrategias básicas utilizadas en el manejo de la impresión son:�
�
	( Congraciamiento( Intentar aparecer de una manera atractiva / querido / aceptado ante los demás.�
�
	( Intimidación (Cuando la relación no es voluntaria.�
�
	( Autopromoción (Mostrar habilidades.�
�
	( Autoincapacidad (Incrementar la posibilidad de que un posible fracaso futuro sea atribuido a causas externas.�
�



Las personas son mas o menos hábiles en el manejo de la impresión.





Factores  relativos al contenido de la percepción





Efectos de orden





El orden de presentación de los rasgos influyen en la percepción:





	( Efecto Primacía ( Primera información (Los primeros términos establecen una dirección que ejerce un efecto 	continuo sobre los posteriores)


	


	( Efecto Recencia ( Ultima información (Los últimos términos influyen mas en la formación de la impresión que 	los primeros. Esto se produce cuando la información reciente es mas fácil de recordar o es mas viva que la primera 	información (Ej. Se hace una pausa entre la primera información y la ultima, esta ultima es mas fácil de recordar). 





Tono evolutivo de los elementos informativos





Cuando la información que conocemos acerca de una persona contienen elementos positivos y negativos estos últimos tienen una mayor importancia. Una primera impresión negativa es mas difícil de cambiar que una positiva.





Información única y redundante





La información única o peculiar parece tener un impacto mas poderoso sobre la impresión que la información redundante.





Carácter ambiguo de la información





Un rasgo ambiguo suele  tener menor importancia que otro claro y preciso, es decir, confirmado.





Un rasgo se confirma:





	( Visibilidad del rasgo.





	( La cantidad de indicios necesarios para confirmarlo.





	( Grado de concreción del rasgo.





El propio contenido de la información





Cuando percibimos a otra persona recibimos información de muy diversa índole. Básicamente esta información se refiere a la apariencia física, la conducta y los rasgos de personalidad.


Otras informaciones son las relaciones (roles, redes sociales etc...), sobre metas y objetivos que persigue la persona y sobre el contexto.





La importancia de cada información depende del contexto, objetivo del perceptor, y de las propias características. 


