יצירת רושם והתרשמות – סמסטר ב'

העצמי

· מושג העצמי:  מכיל את האמונות של האדם לגבי עצמו.  למשל, לגבי המראה החיצוני, המאפיינים האישיותיים וכו'.  מושג העצמי משמש כתיאוריה באמצעותה אנו מפרשים אירועים שקורים לנו.

· העצמי הפנומנלי:  החלק של מושג העצמי אליו האדם מודע בזמן מסוים.  משפיע על ניהול הרושם.

· הערכה עצמית:  הערכת האדם את האמונות לגבי עצמו המהוות את מושג העצמי שלו.  ניתן להבחין בין הערכה עצמית תכונתית ומצבית.

הקשר בין הערכה עצמית מצבית ותכונתית וניהול רושם

·     הערכה עצמית מצבית וניהול רושם - אנשים מנסים ליצור רושם חיובי כדי להעלות את הערכתם העצמית שנפגעה.  במחקר של שניידר, נבדקים שפגעו בהערכתם העצמית, ניסו ליצור רושם חיובי במיוחד כאשר ציפו לקבל פידבק מן המטרה.

·     הערכה עצמית תכונתית וניהול רושם – לאנשים ישנה מוטיבציה להיתפס באופן דומה לתפיסתם את עצמם בנוסף על המוטיבציה להאדיר את העצמי.  

·     יש חוקרים הטוענים כי בעלי הערכה עצמית גבוהה מנסים ליצור רושם חיובי בעוד אנשים בעלי הערכה עצמית נמוכה מנסים להימנע מליצור רושם שלילי

העצמי האידיאלי וניהול רושם

· ניהול הרושם מושפע מן העצמי האידיאלי:
· 1.  בדרך כלל העצמי האידיאלי כולל תכונות שהאדם מעריך.  כשאדם מעריך תכונות מסוימות הוא בדרך כלל רוצה שאנשים אחרים יראו בו תכונות אלו. 
· 2.  ניהול הרושם יכול לעזור לאדם להתקרב לעצמי האידיאלי שלו.  כשאנשים מציגים תדמית מסוימת של עצמם לאחרים הם הרבה פעמים מפנימים את התדמית. במחקר נמצא כי אנשים שהתבקשו לתאר את עצמם כמוחצנים העריכו את עצמם לאחר מכן כיותר מוחצנים מקבוצת ביקורת והתנהגו באופן יותר מוחצן באינטראקציה חברתית שבאה לאחר מכן.  

התנהגות בעת מצב של פער בין מושג העצמי לבין מאפייני הסיטואציה

· א.    הצגת עצמי אוטנטית - ישנם אנשים המציגים את עצמם כפי שהם גם כשהצגה זו נוגדת או לא מתאימה למצב בו הם נמצאים.  לפעמים משתלם כי האדם נתפס כעומד על עקרונותיו. 

· ב.  הצגת עצמי שקרית - ישנם אנשים שבמצבים מסוימים מציגים את עצמם באופן שקרי לחלוטין. אנשים שונים זה מזה בנטייה שלהם לשקר לגבי עצמם.  שני משתנים עומדים ביסוד נטייה זו: חוסר ביטחון ומניפולטיביות.  לעיתים אנשים משקרים כי  חושבים שלא יקבלו אותם כפי שהם. אנשים מניפולטיביים גם הם נוטים יותר לשקר לגבי עצמם.  לאנשים כאלו קוראים לעיתים Machiavellians
· ג.  ניהול רושם מתעלם - שיטה נוספת שאנשים נוקטים בה היא להתעלם, או לא להתייחס לחלקים של העצמי שלהם. 

כיצד ניתן להסביר את תהליך ההפנמה?
· א.   אנשים לפעמים לומדים על עצמם דברים חדשים כשהם רואים איך הם מתנהגים בסיטואציות מסוימות.  בהתאם לתיאוריית תפיסת העצמי של Bem, אנשים מסיקים לגבי תכונותיהם ועמדותיהם על פי התנהגותם. 
· ב.    התנהגות בדרך מסוימת יכולה לגרום לאנשים לחשוב על אספקטים של עצמם שהם לא היו ערים להם לפני כן.  לאחר שביצעו את ההתנהגות הם יכולים לסקור את מושג העצמי שלהם בדרך מוטה תוך חיפוש עדויות שתומכות בתדמית שיצרו

· ג.     כאשר אנשים יוצרים רושם מסוים שאינו חלק ממושג העצמי שלהם הם יכולים לקבל פידבקים מאוששים מאנשים אחרים.  תגובות אלו עוזרות לאדם להאמין שהוא באמת כזה.

המשתנים המשפיעים על הפנמה של הצגת העצמי

· בחירה חופשית - אנשים נוטים יותר להפנים הצגת עצמי מסוימת כשהם חושבים שהייתה להם בחירה בהצגתה.  
· מידת ההתאמה למושג העצמי - הצגת העצמי צריכה להיות בתוך טווח הקבלה של האדם כדי שהוא יפנים אותה.  
· פומביות / ציבוריות - אנשים נוטים יותר להפנים תיאור עצמי שלהם כאשר הוא נערך באופן פומבי.  

 אישור על ידי אנשים אחרים - אנשים נוטים יותר להפנים הצגה עצמית כשאחרים מקבלים את ההצגה כאותנטית 
תיקוף הכלי למדידת ניטור עצמי

· השוואה בין הדירוג שמדרגים הנבדקים את עצמם לדירוג שניתן להם על ידי חבריהם

· בדיקת היכולת הלא-מילולית של בעלי ניטור עצמי נמוך וגבוה

· בדיקת מידת תשומת הלב להתנהגותם של אחרים אצל בעלי ניטור עצמי נמוך וגבוה

· בדיקת המתאם עם משתנים קרובים אחרים

בעלי ניטור עצמי נמוך וגבוה באינטראקציה חברתית
· אנשים בעלי ניטור עצמי גבוה משקיעים יותר זמן ומאמץ בקריאה והבנה של אנשים אחרים

· אנשים בעלי ניטור עצמי גבוה שמים לב יותר למוטיבציות שעומדות מאחורי התנהגותם של אנשים

· באינטראקציה ראשונית: בעלי ניטור עצמי גבוה הם אקטיביים יותר, שומרים על הזרימה של השיחה, נוטים לדבר על האחר יותר מאשר על עצמם, משתמשים במילים "אנחנו", "שלנו" וכו'.

· בעלי ניטור עצמי גבוה מעדיפים אינטראקציה חברתית בה ברור כיצד כדאי להתנהג.
דפוסי חברויות של בעלי ניטור עצמי נמוך וגבוה

· בעלי ניטור עצמי נמוך נוטים לבחור חברים לפי מידת החיבה שלהם אליהם ולעסוק עם אותם חברים קרובים בפעילויות שונות

· בעלי ניטור עצמי גבוה נוטים לבחור חברים על פי כישוריהם בתחומים שונים  והם נוטים לדווח על חברים שונים בתחומים שונים.
· בתחום הרומנטי מעדיפים בעלי ניטור עצמי נמוך מערכת יחסים רצינית ומחייבת עם בן זוג.  בעלי ניטור עצמי גבוה מעדיפים מערכת יחסים פחות מחייבת ולטווח יותר קצר.
· אנשים בעלי ניטור עצמי גבוה שמים דגש על מאפיינים חיצוניים של בן הזוג בעוד אנשים בעלי ניטור עצמי נמוך שמים דגש על מאפיינים פנימיים.

גיבוש רושם

גישות מרכזיות לתפיסה

· הגישה הסטרקטורליסטית (structuralist) לתפיסה:

על פי גישה זו התפיסה נובעת מן החושים שלנו.  למשל, אנחנו נתפוס מישהי כאשה מבוגרת אם נקבל גירויים של גודל , צורה צבע קול וכו' של אשה מבוגרת. 
· הגישה הקונסטרוקטיביסטית  (Constructivist)
על פי גישה זו התפיסה שלנו נובעת מתיאוריה שקיימת אצלנו בראש.  התופס אינו פסיבי אלא אקטיבי: הוא כופה את הציפיות שלו על הגירוי אותו הוא תופס. 

· הגישה האקולוגית:
גישה אינטראקטיבית לתפיסה המכילה אלמנטים משתי התיאוריות הקודמות.  על פי גישה זו הגירוי עצמו מכיל מבנים שונים ואנשים שונים זה מזה במבנים הקיימים שהם מזהים בגירוי: כלומר, למה הם שמים לב.  

אופציות תיאורטיות לתפיסת תכונות של אדם

· 1. כשאנו מגבשים רושם לגבי אדם, כל אחת מן התכונות שלו נשמרת כפי שהיא והרושם שמתקבל הוא סך כל התכונות של אותו אדם.  ורסיה שונה של אותה תיאוריה: בנוסף למכלול התכונות נוצר גם רושם כללי שמושך את ההערכה של שאר התכונות לכיוון שלו: אם נוצר רושם חיובי אז כל התכונות של האדם נתפסות כחיוביות יותר.

· 2. אנחנו מגבשים רושם לגבי האדם כמכלול. כלומר, התכונות של האדם נתפסות אחת ביחס לשניה.  מכיוון שכך, אותה התכונה תיתפס אצל אנשים שונים באופן שונה בהתאם לשאר התכונות של אותם אנשים.  גישה זו תואמת את השערותיו של אש שדגל בשיטת הגשטאלט לפיה השלם הוא יותר מסכום חלקיו.  

רשימות התכונות בסדרת הניסויים של אש

· מחקר 1:  אנרגטי, בטוח בעצמו, דברן, קר, אירוני, סקרן ובעל יכולת שכנוע 

· ניסוי 1:  אינטליגנטי, מיומן, חרוץ, חם, החלטתי, מעשי, זהיר.  הקבוצה השניה קיבלה את אותה הרשימה רק במקום התכונה חם ניתנה התכונה קר.  
· ניסוי 2: אינטליגנטי, מיומן, חרוץ, נימוסי, החלטתי, מעשי, זהיר. הקבוצה השניה קיבלה את אותה הרשימה רק במקום התכונה נימוסי ניתנה התכונה בוטה. 

· ניסוי 3:  הוספת התכונות חם או קר לרשימות המילים הבאות:  ממושמע, חלש, רדוד, חסר אמביציה וחסר תועלת.  או חסר תועלת, מרושע, חסר מצפון, רדוד וקנאי.
· ניסוי 4:  אינטליגנטי, חרוץ, אימפולסיבי, ביקורתי, עקשן, קנאי ולהפך:  קנאי, עקשן, ביקורתי, אימפולסיבי, חרוץ ואינטליגנטי.  
· ניסוי 5:  בתחילה ניתנו 2 קבוצות של תכונות של אנשים שונים: א.    אינטליגנט, חרוץ, אימפולסיבי.  ב.     ביקורתי, עקשן, קנאי.  לאחר מכן אמרו להם שמדובר באותו אדם.
תפיסה של תכונות מנוגדות

· אש ביקש מנבדקיו לתאר אדם בעל אחד מצמדי התכונות הבאים:  שמח ומדוכדך, נוקשה ומיטיב, חברותי ובודד תלותי ועוין

· דרכים שזוהו להתמודדות עם תפיסת התכונות המנוגדות:
· הפרדה:  ייחוס התכונות לתחומים שונים בחייו של האדם. 

· הבדלי עומק:  הבחנה בין הרבדים העמוקים לרבדים השטחיים של האדם. סיבה ותוצאה:  תכונה אחת משתמש סיבה לקיומה של התכונה האחרתו 

· מקור משותף:  זיהוי של מקור או מאפיין משותף שיכול להסביר את שתי התכונות 

· אמצעי ומטרה:  האדם מתנהג בדרך מסוימת המבוטאת בתכונה מסוימת כדי להשיג את המטרה שלו המבוטאת בתכונה אחרת.
The person memory model
לתיאוריה יש שלושה מרכיבים, כל אחד מהם מתייחס לשלב אחר בתהליך עיבוד המידע.  
· The representational component (השלב הייצוגי)
מתייחס לתהליכים המתרחשים במהלך גיבוש רושם כללי על אדם כלשהו על בסיס מידע לגבי תכונותיו והתנהגותו, הקשרים שנוצרים בין פיסות המידע השונות כתוצאה מפעילות קוגניטיבית זו וסוג הייצוג שנוצר בעקבות הקשרים הללו.

· The recall component 
מתייחס לדרך שבה מידע מחולץ מייצוגים אלו כאשר האדם מתבקש להיזכר בו.
· The judgment component
· הדרך שבה נעשה שימוש בייצוגים מנטליים אלו כדי להעריך את האדם שייצוגים אלו משתייכים אליו.

הנחות המודל

· הנחה 1:  הצפנת תכונה וארגון: האדם מפרש את התנהגות המטרה באמצעות תכונות המתקשרות אליהן.

· הנחה 2: יצירת מושג מעריך: האדם מנסה ליצור רושם כללי לגבי המטרה כאדם אותו הוא מחבב או לא מחבב.  אם פיסות המידע הראשונות הניתנות לאדם הן כולן חיוביות או כולן שליליות, מידע זה ישמש בסיס ליצירת ההערכה. 

· הנחה 3: פתרון של אי התאמה:  כאשר האדם נתקל בהתנהגות שאינה תואמת את ההערכה שהתגבשה לגבי המטרה הוא מנסה להסביר לעצמו למה התבצעה התנהגות זו. האדם מתייחס להתנהגות זו ביחס להתנהגויות אחרות של אותו אדם וכך יוצר קשרים בין ההתנהגות החורגת לבין השאר.

·  הנחה 4: תמיכה ברושם שהתגבש:  האדם הנתקל בהתנהגות שאינה תואמת את הרשום שגיבש לגבי המטרה חוזר וחושב על ההתנהגויות הקודמות שגרמו לו לגבש את ההערכה ושהן תואמות את ההערכה.  פעילות זו מחזקת את הקשרים בין התנהגויות אלו לבין ההערכה

· הנחה 5: אכסון:  באופן נפרד מאוכסנים בזיכרון במקום השמור למטרה האשכולות המקשרים בין התנהגות לתכונה וההערכה שהתגבשה לגבי המטרה.

     הנחה 6:  אנשים המתבקשים להעריך את המטרה מחפשים בזיכרון מידע הרלוונטי ביותר לנושא ההערכה.  אם נמצא ייצוג כזה משתמשים במושג העיקרי שלו מבלי לבחון את התכולה של הייצוג.  

· הנחה 7:  רק כאשר אין תכונה כללית נעזרים ברושם הכללי (חיובי או שלילי) ומחפשים בזיכרון התנהגויות ועל פיהן מגבשים הערכה.

גיבוש רושם במהלך שיחה – שיחה לגבי אדם שלישי

· Wyer et al (1990)  ביקשו מנבדקים להקשיב לשיחה מוקלטת בטייפ בין סטודנט לסטודנטית בנוגע למכר משותף. כל אחד מהדוברים כתב כביכול שלושה תיאורים המתייחסים לאדם המדובר.  התיאורים התייחסו או לאינטליגנציה או לנחמדות והיו חיוביים או שליליים.  לאחר מכן הנבדקים החליפו אנקדוטות המתארות התנהגויות שונות של המטרה.  ההתנהגויות היו תואמות או לא תואמות לתיאורים.  הנבדקים הקשיבו להקלטה במטרה לגבש רושם לגבי המטרה או לגבי הדוברים.  לאחר מכן הם דיווחו על המידה שבה הם מחבבים את המטרה ואת הדוברים, הניחו מה מידת החיבה של הדוברים למטרה והתבקשו להיזכר בהתנהגויות שדווחו במהלך השיחה.

· שיפוט:  נמצא כי כשהתכונות שניתנו היו חיוביות הנבדקים חיבבו יותר את הדובר וכמובן העריכו שהוא מחבב יותר את המטרה.  לעומת זאת, הנבדקים העריכו את המטרה באופן חיובי יותר כשהתיאור שלו על ידי הדוברים היה שלילי לעומת כאשר הוא היה חיובי.  
שיחה המתמקדת באחד מן הדוברים

· הנבדקים העריכו את הדובר שלא היה מטרה באופן חיובי יותר ככל שהוא כתב תיאורים חיוביים יותר של המטרה.
· לא היה לדירוגים אלו השפעה על ההערכה למטרה עצמה.  
· הערכת המטרה את עצמה לא השפיעה כלל על ההערכה כלפיה או כלפי האדם השני.  

· בבדיקת זכירה הנבדקים זכרו טוב יותר התנהגויות שהוזכרו על ידי המטרה שלא תאמו את התיאור על ידי האדם השני. 
· הנבדקים גם זכרו טוב יותר התנהגויות שהוזכרו על ידי הדובר השני כאשר הן היו שליליות 
הנחות מודל הרצף

· 1.                לתהליכים ממוקדים  בקטגוריה ישנה קדימות על תהליכים הממוקדים בתכונות ייחודיות. אם תהליך גיבוש הרושם מצליח ברמה הזו אנשים לא נוטים לעבור לתהליכים ממוקדים בתכונות ייחודיות.  
· 2.                ההתקדמות על פני הרצף תלויה   במידה שבה קל לתופס לפרש את תכונות המטרה כתואמות קטגוריה מסוימת. אם לא נמצאת התאמה גיבוש הרושם נוטה להיות ברמה של התכונות הייחודיות.

· 1.                מידת הקשב לתכונות של המטרה משפיעה על סוג התהליך של גיבוש רושם.  גיבוש רושם הממוקד בתכונה מחייב מיקוד הקשב בתכונות של המטרה.  ללא מיקוד קשב זה גיבוש הרושם הנו אפשרי רק ברמה של הקטגוריה.

· 2.                מידת המוטיבציה לעיבוד מעמיק משפיעה אף היא על סוג התהליך של גיבוש רושם.  אם ישנה לתופס מוטיבציה לגיבוש רושם מדויק לגבי המטרה ישנו יותר סיכוי שהוא יגבש רושם ברמה של התכונות הייחודיות.

תהליך גיבוש הרושם על פי מודל הרצף

· 1.      קטגוריזציה ראשונית

· לאנשים ישנה נטייה להכניס אנשים לקטגוריה מיד כאשר הם נתקלים במידע כלשהו שמרמז על קטגוריה רלוונטית.  
· 2.  מידת הרלוונטיות האישית

· מיד לאחר הקטגוריזציה הבסיסית הראשונית האדם מחליט במהירות אם יש לו עניין כלשהו במטרה בכדי להמשיך ולעבד מידע אודותיה.  אם לא, בזה הסתיים תהליך גיבוש הרושם.  אם המטרה היא כן רלוונטית, הוא ממשיך להיות קשוב למידע אודות המטרה.  

· 3.  מיקוד הקשב במאפיינים נוספים של המטרה

· בשלב הזה האדם שם לב למאפיינים שונים של המטרה.  מאפיינים אלו יקבעו במידה רבה את תהליך גיבוש הרושם.  

· 4.  קטגוריזציה מאוששת

· כאשר התופס שם לב למאפיינים שונים של הדמות מעבר לקטגוריזציה הבסיסית הוא מתחיל לפרש את המידע.  התופס משווה את המידע החדש לקטגוריה הראשונית ובודק את מידת ההתאמה. אם הניסיונות להטמעת המידע החדש בתוך הקטגוריה הקיימת לא צלחו, התופס מייצר קטגוריה חדשה.

·       5.  קטגוריזציה מחדש

· התופס מנסה למצוא קטגוריה חדשה שיכולה לארגן היטב את המידע החדש אליו נחשף. אם מצליח -נשאר בשלב זה. אם לא מצליח הוא עובר לשלב של  עיבוד תכונות ייחודיות. 

· 6.   אינטגרציה של תכונות ייחודיות

·        אם התופס לא יכול להתאים את האינפורמציה החדשה לקטגוריה הראשונית ולא יכול לחשוב על קטגוריה שמתאימה למידע החדש ואם לתופס יש מספיק זמן, משאבים ומוטיבציה לעבד מידע אודות המטרה הוא מתמקד בתכונות הייחודיות של מטרה ומנסה לגבש רושם מתוכן.  

כיצד נוצרים סטריאוטיפים?
· קטגוריזציה חברתית: נטייה טבעית לסווג אנשים על סמך קטגוריות.  מסייעת לנו לעבד מידע באופן יעיל יותר.  מאפשרת גיבוש רושם מהיר.

· אשליית ההומוגניות של של קבוצת החוץ:  בתהליך הקטגוריזציה החברתית אנחנו יכולים להיות שייכים לאחת מן הקטגוריות ולא שייכים לאחרות.  יש לאנשים נטייה לתפוס את קבוצת הפנים כהטרוגנית ואילו את קבוצת החוץ כהומוגנית.

· מתאם מדומה: נטייה לראות מתאם בין  מאפיינים ותכונות שאין ביניהם מתאם במציאות.  יכול להיות מוסבר על ידי תהליך הבולטות המזווגת

הטיה לשונית בין קבוצתית

· נטייה של אנשים לתאר התנהגות חיובית שבוצעה על ידי אדם מתוך קבוצת הפנים במונחים אבסטרקטיים ואותה התנהגות שמבוצעת על ידי אדם מקבוצת החוץ במונחים קונקרטיים. לעומת זאת, כשמדובר בהתנהגויות שליליות אדם מקבוצת החוץ יתואר במונחים אבסטרקטיים ואילו זה מקבוצת הפנים יתואר במונחים קונקרטיים.  


ארבע רמות של הפשטה

· א.    פעלים המתארים פעולה. מתאר באופן אובייקטיבי פעולה שהתרחשה וניתנת לצפייה.  לדוגמא: יוסי הרביץ לאלי. 

· ב.     פעלים שמפרשים פעולה: מתארים מגוון רחב יותר של פעולות מזו שהתבצעה.  יוסי פגע באלי

· ג.       פעלים המתארים מצב (state).  פעלים המתארים מצבים פסיכולוגיים מתמשכים המתייחסים למצבים ולהתנהגויות מעבר לאלו שאותם מתארים אבל עדיין מתייחסים לאובייקט מסוים.  כגון: יוסי שונא את אלי.

· א.    תארים המתייחסים לנטייה כללית של האדם מעבר למצבים, התנהגויות ואנשים כגון: יוסי הוא בן אדם תוקפני.
מחקר תחרות המרוץ

· הנבדקים היו חברי קבוצות מתחרות. התבקשו להתבונן בסדרה של סצנות המתוארות באיורים בהם הגיבור (שהיה מקבוצתם או מן הקבוצה היריבה) עסק בפעילות חיובית או שלילית. 

· התבקשו לתאר בקצרה את מה שראו באיורים 
· נמצא כי אנשים השתמשו במונחים יותר אבסטרקטיים בתיאור התנהגויות חיוביות של קבוצת הפנים ושליליות של קבוצת החוץ ובתיאורים יותר קונקרטיים בתיאור התנהגויות שליליות של קבוצת הפנים וחיוביות של קבוצת החוץ.  

סיקור של אירוע בעל אופי אנטישמי

· מחקר שנערך לאחר שקבוצות ניאו פשיסטיות באיטליה הציגו כרזות עם סיסמאות אנטישמיות במהלך משחק כדורסל בין נבחרות איטליה וישראל. 
· החוקרים בדקו כיצד תואר אירוע זה בעיתונים יהודיים ולא יהודיים בשפה האיטלקית.  בשני סוגי העיתונים הניאו פשיסטים תוארו באופן שלילי ביותר.  אולם ההבדל כצפוי היה ברמת ההפשטה של התיאורים. 

·  תיאורים אבסטרקטיים של הניאו פשיסטים היו שכיחים פי 5 יותר בעיתונים היהודיים.  
סיבות להתרחשות ההטיה הלשונית הבין קבוצתית
שתי סיבות אפשריות להתרחשות ההטיה: סיבה מוטיבציונית וסיבה קוגניטיבית.  
· על פי הגישה המוטיבציונית אנשים משתמשים בהטיה כדי לשמר ולפאר את הזהות החברתית שלהם.  ההטיה עוזרת לאנשים להציג את קבוצת הפנים באור חיובי ואת קבוצת החוץ באור שלילי.  

· על פי הגישה הקוגניטיבית ההטיה נובעת מצפיות שונות. השימוש בתיאורים אבסטרקטיים נעשה כאשר ההתנהגות הנה תואמת את הציפיות של הדובר. כאשר ההתנהגות אינה תואמת את הצפיות נעשה שימוש בשפה יותר קונקרטית.  
· ההבדל בין הגישות הוא שהגישה השניה מנבאה שימוש בתיאורים אבסטרקטיים גם כאשר מדובר בהתנהגות חיובית מצופה של קבוצת החוץ או התנהגות שלילית מצופה של קבוצת הפנים. 

גבר מקלל ואשה מרכלת

· הוצגו לנשים ולגברים תמונות של גברים ונשים מבצעים התנהגויות חיוביות ושליליות הטיפוסיות לנשים או לגברים. 
· התוצאות הראו שבלי קשר למין של הנבדק ולחיוביות או השליליות של התכונות, התנהגויות התואמות לסטריאוטיפ תוארו באופן יותר אבסטרקטי מהתנהגויות שלא תאמו את הסטריאוטיפ. 
הטיה לשונית בין קבוצתית כמפיצה סטריאוטיפים

· נתנו לנבדקים משתי קבוצות יריבות לקרוא סיפורים המתארים התנהגויות תואמות ציפיות ולא תואמות ציפיות של אנשים מקבוצת הפנים שלהם ומקבוצת החוץ.  הנבדקים התבקשו לסכם בכתב את הסיפורים.  
· את הסיכומים נתנו לקרוא לאנשים אחרים שהתבקשו לגבש רושם לגבי הדמות בסיפור.  
· נמצא שהסיכום כלל תיאורים אבסטרקטיים של התנהגויות צפויות ותיאורים קונקרטיים של התנהגויות לא צפויות.  
· בהתאם לכך, הקוראים ייחסו את ההתנהגות לתכונות אישיותיות של האדם יותר כאשר האדם התנהג באופן צפוי. המשתנה המתווך היה מידת ההפשטה של התיאורים

ההטיה הלשונית הבין קבוצתית ככלי עקיף למדידת סטריאוטיפים

· וון היפל ועמיתיו הניחו כי נטייה חזקה לבצע את ההטיה הלשונית הבין קבוצתית משקפת מידה רבה של דעות קדומות.
· הנבדקים צפו בסרט וידאו קצר והתבקשו לזכור את פרטיו.  בסרט נראה גבר לבן הולך ברחוב.  אדם אחר העומד בפינת הרחוב, מבקש ממנו כסף והוא משלם לו.  בחלק מן המקרים מבקש הכסף היה לבן ובחלק שחור.  הנבדקים נשאלו האם מבקש הכסף חסם את דרכו של האדם והאם נגע בו.  

· בקרב בעלי הטיה בין לשונית גבוהה נמצאה נטייה לזכור פרטים שונים לגבי מבקש הכסף הלבן והשחור.  לא נמצאה נטייה כזו בקרב אנשים בעלי הטיה לשונית בין קבוצתית נמוכה.  

· מדד ישיר למדידת סטריאוטיפים לא נמצא קשור לאופן בו זכרו הנבדקים את התנהגותו של מבקש הכסף. 
הטיית האישוש 

· הטיית האישוש מתייחסת לכך שכאשר  אנשים בודקים השערות הם נוטים לחפש עדויות שיאוששו את השערתם ולא עדויות שיפריכו אותה.
· אנשים התבקשו לראיין אדם אחר כדי לגלות האם  האדם מוחצן (או במקרים אחרים, מופנם).  הנבדקים נטו לבחור בשאלות שהתשובות להן יאוששו את ההשערה.  
· במחקר אחר נמצא כי אנשים מעדיפים לשאול שאלות שתשובה חיובית עליהן תאושש את ההשערה.
· אנשים גם מחפשים פחות מידע בנוגע דמות המשתייכת לקבוצה סטריאוטיפית.  

תת-קטגוריזציה

· במצבים בהם נתקלים במקרים שאינם תואמים כלל את הסטריאוטיפ אנשים נוטים ליצור תת קטגוריה. 
· בדרך כלל נעשה שימוש במאפיינים ניטרליים של הדמויות הלא אופייניות כדי לסווגן כבלתי מייצגות.
· עצם חריגותה הרבה של הדמות מן הסטריאוטיפ יכולה לשמש סיבה מספיקה לסיווגה כתת קטגוריה ולשימור הסטריאוטיפ המקורי.

שימוש בסטריאוטיפים באופן אוטומטי ובלתי מודע
· דיווין – הוקרנו לנבדקים גירויים ויזואליים לפרקי זמן קצרצרים.  בחלק מן המקרים רב הגירויים היו מילים הקשורות לסטריאוטיפים על שחורים (לא לאלימות).
· נבדקים שנחשפו למילים רבות הקשורות לסטריאוטיפ על שחורים תפסו התנהגות של אדם שתואר להם כתוקפנית יותר.

· במטלת השלמת אותיות במילים, נבדקים נטו ליצור מילים המתקשרות לסטריאוטיפ האשה האסיינית כאשר הנסיינית הייתה ממוצא אסייני.
האישיות הסמכותנית
· על פי אדורנו ועמיתיו ישנם אנשים הנוטים יותר לחשיבה סטריאוטיפית ולדעות קדומות.  אלו אנשים בעלי אישיות סמכותנית.

· על פי אדורנו, אנשים בעלי אישיות כזו רוחשים כבוד רב לדמויות בעלות סמכות,  מחלקים את העולם ל "טוב" ו "רע" ועוינים אנשים שאינם שייכים לקבוצת הפנים שלהם.
· אנשים בעלי אישיות זו נוטים לעשות אידיאליזציה של הוריהם ונוטים לספר על משמעת חמורה מלווה בענישה קשה שהפעילו ההורים כלפיהם בילדותם.
יחסים בין קבוצות כבסיס לדעות קדומות וסטריאוטיפים
· תיאוריית הקונפליקט הממשי בין קבוצות / שריף.  כאשר ישנו קונפליקט אינטרסים בין  שתי קבוצות תתפתח עוינות בין הקבוצות שיכולה להוביל להיווצרות של דעות קדומות וסטריאוטיפים.

· תיאוריית הזהות החברתית / טג'פל וטרנר.  עצם ההשתייכות לקבוצות נפרדות מספיקה כדי לעורר אפליה כלפי קבוצת החוץ.  אנשים מעלים את ערכם העצמי על ידי העלאת ערך הקבוצה אליה הם משתייכים ו/או הפחתת ערך קבוצת החוץ.  הדגמה באמצעות פרדיגמת הקבוצה המינימלית.

· במחקר נעשתה מניפולציה על הערך העצמי של נבדקים ועל תיאור של אדם אחר כהומוסקסואל או הטרוסקסואל.  נבדקים שהערכתם העצמית נפגעה, תפסו את האדם המתואר כהומוסקסואל באופן יותר סטריאוטיפי ושלילי.  תפיסה זו אף תרמה להעלאת הערך העצמי שלהם.

מדדים גלויים וסמויים לדעות קדומות וסטריאוטיפים

· סקרים הנערכים בארה"ב כל שנה מצביעים על הפחתה ניכרת בדעות הקדומות של לבנים כלפי שחורים   
· מחקרים העושים שימוש במדדים עקיפים יותר מציגים תמונה אחרת.  
· שימוש בשיטות כגון: חיבור ל- "אלקטרודות אמת", בדיקת עזרה לזולת, הטיה לשונית בין קבוצתית מצביע על כך שלבנים נוטים עדיין להחזיק בדעות קדומות כלפי שחורים, הם רק נמנעים מדיווח אודות דעות אלה.
השערת המגע

· על פי השערת המגע של אולפורט, מפגש בין קבוצות מפחית סטריאוטיפים ודעות קדומות הדדיים.

· תנאים למגע אפקטיבי:
· תמיכה חברתית ממסדית

· פוטנציאל גבוה להיכרות אישית

· מעמד שווה

· שיתוף פעולה

מודלים חדשים למגע בין קבוצות

· מודל ה- decategorization - על פי מודל זה, האינטראקציה הבין קבוצתית תהיה אפקטיבית ביותר במצב בו היא מבוססת על הפרטים בקבוצה ולא על הקטגוריה.  במצב בו ההבדלים בין הקבוצות בולטים, מגע לא יפחית דעות קדומות ולכן יש לעודד את המשתתפים באינטראקציה לנהל מגע בין פרטים ולא בין קבוצות ולהפנות את תשומת ליבם למידע ברמת היחיד במקום ברמת הקטגוריה. 

· מודל ההבחנה ההדדית - מציע כי המגע צריך להתבצע ברמה בין קבוצתית ולא בין אישית על מנת לאפשר הכללת העמדות לקבוצה בכללה ולא רק לפרטיה.  

· מודל קטגורית העל - במקום להתמקד בקטגוריה המפרידה בין שתי הקבוצות, יש למקד את המפגש בקטגורית על המכילה בתוכה גם את קבוצת הפנים וגם את קבוצת החוץ.  באופן כזה חברי שתי הקבוצות יכולים לחשוב על עצמם כיחידה אחת. 

· מודל הקטגוריות המצטלבות - במקום קטגוריות המיוצגות באופן היררכי Brewer & Miller מציעים להתייחס לקטגוריות מצטלבות. במחקרים אכן נמצא כי קטגוריות מצטלבות מפחיתות סטריאוטיפים.  
הפעלה של סטריאוטיפ במהלך חשיפה לאדם  

· ניסוי 1

· נבדקים צפו בוידאו בסטודנט או בסטודנטית שחורים או לבנים מתארים את חיי הקמפוס.  לאחר 15 שניות או 12 דקות עצרו החוקרים את הקלטת ובדקו אקטיבציה של סטריאוטיפ השחור. נמצא כי לאחר הצפייה הקצרה הסטריאוטיפ היה אקטיבי ואילו לאחר הצפייה הממושכת האקטיביות פחתה.

· ניסוי 2

· נבדקים קראו קייס משפטי והתבקשו לציין את המלצתם בנוגע להאשמת האדם.  לאחר מכן נתנו להם לצפות באדם נוסף, שהיה שחור או לבן וענה לשאלות של מראיין בנושאים שונים ולבסוף גם נשאל לגבי עמדתו בנושא האשמה של האדם בקייס המשפטי.  הוא ענה בדומה או בניגוד למה שענה הנבדק.  לאחר מכן נבדקה האקטיבציה של סטריאוטיפ השחור. הנבדקים שנחשפו לאדם השחור הראו אקטיבציה יותר גבוהה של סטריאוטיפ השחור לעומת אלו שנחשפו לאדם הלבן בתנאי של אי ההסכמה אך לא בתנאי של ההסכמה.  

· ניסוי 3

· ערכו רפליקציה של ניסוי 2 ולבסוף הנבדקים קראו תיאור דו משמעי של האדם את הקורות אותו במהלך הניסוי. הנבדקים התבקשו לתאר את האדם על ממדים של תוקפנות ואינטליגנציה. בניגוד לציפייה לא נמצא יישום של הסטריאוטיפ לגבי האדם.
· ייתכן שהנבדקים נמנעו במכוון משימוש בסטריאוטיפ 

· ניסוי 4
· בדיקה עקיפה של התייחסות סטריאוטיפית לאדם. נתנו לאנשים לצפות באדם לבן או שחור שהסכים או לא הסכים עמם.  לאחר מכן נתנו להם לצפות באדם לבן אחר ולנחש האם יסכים עמם או לא.  נמצא כי כאשר צפו קודם באדם לבן הניחו שמה שהיה נכון לגביו יהיה נכון גם לגבי האדם הלבן השני.  אולם, אם צפו קודם באדם שחור לא הניחו כי האדם הלבן ינהג כמוהו.  

· השפעת מאפייני התופס על הרושם


· גורמים קוגניטיביים
· סטריאוטיפים
· פרימינג - תופעה שבה הרושם המתגבש מושפע ממושגים זמינים בתודעה של התופס.

· אפקט הציפייה - הרושם המתגבש לגבי אדם מסוים מושפע מן הציפיות של התופס. במצב בו ההתנהגות לא תואמת את הציפייה יכול להיווצר אפקט ניגוד (contrast effect) שבו הרושם מוטה לכיוון המנוגד לציפייה. 
· מבנים אישיים וסכמת העצמי - מבנים הנגישים או מעוררים תמידית. משפיעים על המידע המודגש ברושם הנוצר כאשר ישנה הרבה אינפורמציה. בנוסף, משפיעים על הדרך בה מעבדים מידע דו משמעי. המבנים האישיים קשורים לסכמת העצמי ישנה נטייה לשים לב אצל אחרים לגורמים המשתייכים לסכמת העצמי של האדם. אנשים שיש להם תכונה שקיימת בסכמת העצמי יזכו לעיבוד מעמיק יותר.  

גורמים רגשיים


· מטרות

· התפיסה יכולה להיות מושפעת מערכים שלנו או ממטרות לטווח קצר.  כאשר אנשים מחבבים אותנו יש לנו נטייה לתפוס אותם כבעלי השפעה על תוצאות מעשינו לעומת מצב בו הם אינם מחבבים אותנו.  

· כאשר לאנשים יש דבר מה בו אנו מעונינים יש לנו נטייה לתפוס אותם כאנשים שמחבבים אותנו לעומת מצב בו הם מתנהגים באופן זהה אך אין להם דבר בו אנו מעונינים.  
· ממצאים אלה יכולים להיות תוצר של wishful thinking או של קשב סלקטיבי להתנהגויות המשרתות את המטרה שלנו.  
· רגשות

· התפיסה מושפעת גם ממצב הרוח שלנו. אנשים נתפסים כיותר אטרקטיביים על ידי אנשים שמצב רוחם טוב לעומת אנשים שמצב רוחם רע. יש חוקרים המסבירים זאת בקשב סלקטיבי: מצב הרוח של התופס גורם לכך שחלק מן האינפורמציה הופך להיות בולט יותר.  אנשים שמחים מגבשים רושם יותר חיובי לגבי אנשים אחרים מכיוון שהם שמים לב יותר לאספקטים החיוביים.
·  מצד שני תחושה של פחד יכולה להגביר תפיסת אטרקטיביות כפי שראינו במחקר הגשר הידוע. הסיבה לכך היא ככל הנראה שפחד יוצר עוררות גבוהה.  ישנם חוקרים הטוענים כי במצב של עוררות גבוהה אנשים נוטים לשים לב לפרטים הבולטים ביותר של המטרה ולתפוס את המטרה באופן יותר קיצוני. 

· הסברים אחרים: ייחוס מוטעה, התניה קלאסית, priming.  
השפעה של בולטות חברתית על תפיסת שליטה

· שמונה נבדקים הוזמנו למעבדה והתבקשו לצפות בשיחת היכרות של שניים מתוכם.  השניים שהיו משתפי פעולה חזרו על אותה שיחה בפני כל קבוצת נבדקים.  ששת הנבדקים הושבו מסביב לזוג.  הנבדקים התבקשו לציין בשאלון את התרשמותם מהמשוחחים.

· הנבדקים דירגו את האדם מולו ישבו כמשפיע יותר בשיחה.  אם ישבו בדיוק ביניהם לא נבדלו הערכותיהם לגבי שני המשוחחים.
הערכה ראשונית כמשתנה המשפיע על הקשר שבין מידת הבולטות וטיב ההערכה 
· הבולטות החברתית גורמת להערכות קיצוניות יותר

· הערכות אלו תלויות בהערכה הראשונית.  הערכה ראשונית חיובית מניבה תפיסה חיובית קיצונית לאחר הבלטה וההפך לגבי הערכה שלילית.
· בניסוי ניתן מידע לגבי ארבעה אנשים המשתתפים בדיון: אחד תואר כפסיבי, אחד כאקטיבי ושניים נוספים תוארו בתיאורים לא רלוונטיים.

· הנבדקים התבקשו להעריך את מידת ההשפעה שתהיה להם על מהלך הדיון.  כשניתן זמן קצר להערכה, האדם שתואר כפסיבי הוערך ככזה שישפיע פחות על מהלך הדיון כאשר הובלט.  האדם שתואר כאקטיבי הוערך ככזה שישפיע יותר על על מהלך הדיון כאשר הובלט.
בולטות חברתית ושיפוט סטריאוטיפי

· הבולטות החברתית מגבירה שיפוטים סטריאוטיפיים.
· נבדקים התבקשו לקרוא קורות חיים של שמונה מועמדים לעבודה מסוימת.  הנבדקים התבקשו להעריך את המועמדת השמינית, לגביה ניתן תיאור מפורט יותר.  החוקר שינה את ההרכב המגדרי של שבעת המועמדים האחרים.  
· הנבדקים התבקשו להעריך את המועמדת השמינית לגבי יכולתה ולגבי סיכוייה להצליח בעבודה וכן  להעריך את תכונותיה.

· המתמודדת קיבלה הערכות שליליות יותר ככל שהיו פחות נשים מועמדות.  במצב זה היא גם נשפטה באופן יותר סטריאוטיפי.  
ההבדלים הבסיסיים בין פני תינוק לפני אדם בוגר.  


1. השיער והעור נוטים להיות בהירים יותר אצל תינוקות.
2. גודל. 
3. לתינוקות יש באופן פרופורציונלי ראש גדול יותר וידיים ורגליים קצרות ושמנמנות יותר.
4. העיניים של התינוק הן גדולות באופן פרופורציונלי ובעצם כמעט ולא גדלות עם ההתבגרות.
5. אישונים גדולים.
6. העיניים נוטות להיות כחולות בהתחלה, אצל לבנים.
7. לחיים רכות ושמנמנות

8. כתוצאה מפעולת היניקה השפתיים נוטות להיות אדומות וגדולות באופן פרופורציונלי.
9. גבות דקיקות

10. אף סולד

11.  מבנה גולגולת שונה: השטח של פני התינוק קטן יותר. 
· למבנה הפנים של התינוק אנשים מייחסים תכונות של פחות עירנות, חולשה, פחות חכמה, תלות, מתיקות, נעימות, חוסר תוקפנות.  פנים של תינוק נראות נגישות יותר, חוץ מהמימד המיני.
· כל המאפיינים האלו נועדו לגרום לאנשים להגן על תינוקות. 
· כשמראים לאנשים שני פרופילים של פנים של גילאים שונים ושואלים אותם על מי היו נוטים להגן מפני מכות הם נוטים לבחור בצעיר יותר.
פני תינוק במהלך החיים


· תינוקות, ילדים ובוגרים בעלי פני תינוק נתפסים כיותר תלותיים, כנועים, נאיביים, חלשים. 
· מה לגבי אנשים שעברו את גיל הפנסיה?.  גם אנשים בגילאי 60-65 ומעלה עדיין נתפסים כבעלי פני תינוק.

· פני תינוק גורמים לחזות צעירה יותר.  האם בשל כך אנשים בעלי פני תינוק בגיל מבוגר יתפסו כחזקים יותר מבחינה פיזית ומנטלית?. 
· מחקרים מראים שלמרות שהם אכן נראים צעירים יותר, המבוגרים בעלי פני התינוק נתפסים עדיין כתלותיים יותר, כנועים יותר,  חריפים פחות, ונאיביים יותר.  בעניין הכח הפיזי הם נתפסים כחלשים קצת פחות מאלו שאינם בעלי פני תינוק – כנראה שכאן המראה הצעיר יותר ממתן את השפעת מראה פני התינוק. 

סטריאוטיפ פני התינוק וסטריאוטיפ המין
· לפי ספרי האנטומיה, מבנה הפנים השונה של נשים וגברים נגרם על ידי הפסקת גדילה מוקדמת יותר של הנשים כך שנשים משמרות יותר את מבנה הפנים התינוקי.  לנשים יש בדרך כלל לסת קטנה וצרה יותר, גבות גבוהות יותר, אף קטן יותר, עור בהיר יותר וכו'.
· ניתן לטעון כי הבדלים אלו במראה תורמים לסטריאוטיפים המיניים. 

· הסטריאוטיפ של פני תינוק תואם את הסטריאוטיפ של המין הנשי ואילו הסטריאוטיפ של פנים מבוגרים תואם את זה של המין הגברי.  נשים נתפסות, בדומה לאנשים בעלי פני תינוק כחמות, חלשות, כנועות ונאיביות.  גברים נתפסים, כמו בעלי פנים בוגרות כקרים, חזקים, דומיננטיים וחריפים.
· במחקר נבדק האם הבדלים אופייניים בין המינים במידת הבגרות של הפנים משפיעים על סטריאוטיפ תפקיד המין.
·   נתנו לנבדקים להתבונן בציורים של גברים ונשים שנבדלו במידת הבגרות של הפנים והם היו צריכים לדרג אותם על תכונות האופייניות לסטריאוטיפ המין. 

·  גברים בוגרים ונשים בעלות פני תינוק דורגו בהתאם לסטריאוטיפ המקובל.  הגברים נתפסו כחזקים וקרים יחסית לנשים.  
· לעומת זאת, אשה בעלת פנים בוגרות וגבר בעל פני תינוק נתפסו כבעלי מידה שווה של חום אנושי והאישה בעל הפנים הבוגרות נתפסה כבעלת כח ועצמה רבים יותר מן הגבר בעל פני התינוק.  

ההשלכות החברתיות של סטריאוטיפ פני התינוק
· יחסים חברתיים
· אנשים נוטים לחייך יותר, להיפתח ולספר על עצמם לאנשים בעלי פני תינוק.  מכיוון שהם נתפסים כחמים ומעוררי אמון אנשים תופסים אותם ככאלו שיקשיבו להם שיחזירו להם חיוך וכו'.  פני תינוק מקלים על יצירת קשר בשלביו הראשונים.  מצד שני הם פוגעים ביכולת ליצור קשרים מיניים.

· שכנוע
· אנשים בעלי פני תינוק מתקשים לשכנע אחרים בצדקתם ולגרום לאנשים לעשות מה שהם רוצים.  אנשים בעלי פני תינוק נתפסים כפחות מומחים ולכן כאנשים שפחות כדאי לשמוע בקולם.

· מצד שני, אנשים בעלי פני תינוק נתפסים כמעוררי אמון.  (מאפיין חשוב ביכולת לשכנע).  מפרסמים מנצלים את התכונות שאנשים מייחסים לבעלי פני תינוק ולבעלי פנים בוגרות בניסיונם לשכנע אנשים לקנות מוצרים.
השפעת פני התינוק על קבלה לתפקידים מקצועיים
· במחקר נבדקה מידת ההתאמה של המראה למקצוע בקרב אנשים בשנות החמישים שלהם בעלי מקצועות שונים נמצא כי בקרב נשים ככל הן בעלות פני תינוק המקצוע שלהן דורש יותר אופי חם, כניעה וכו' המתאימים לסטריאוטיפ של פני תינוק.  אצל גברים המשתנה שהשפיע בעניין זה היה הגובה: גברים נמוכים נטו יותר למקצועות אלו.
· מקצועות שדורשים חום אנושי, כניעה לסמכות וכו' אלו מקצועות שבאופן מסורתי שייכים למין הנשי: גננת, מורה אחות וכו'.  במחקר אחד נתנו לנבדקים לדרג נשים וגברים על פי תמונותיהם לגבי המידה שבה הם מתאימים לתפקידים שונים.  עבור גבר בעל פנים בוגרים ואישה בעלת פני תינוק המקצועות היו מיניים סטריאוטיפיים: האישה תטפל בילדים והגבר יעסוק במקצוע שיביא את הכסף הביתה.  כשהגבר היה בעל פני תינוק והאשה בעל פנים בוגרים נתנו להם את אותם הדירוגים.

פשיעה ופני תינוק
· במחקר תיארו בפני סטודנטים פרטי תביעה בנושאים שונים ונתנו להם להתבונן בתמונתו של הנתבע.  בכל המקרים נמסר שהנאשם כופר באשמה.  אם מדובר היה במקרה בו הנאשם הואשם במעשה מכוון בעלי פני תינוק הואשמו פחות.   לעומת זאת, אם מדובר היה ברשלנות בעלי פני תינוק הואשמו יותר.

· במחקר נוסף ניתנו אותן תביעות אבל הפעם האשמים הודו במעשה.  במקרה זה הנבדקים התבקשו להציע עונש מתאים.  נמצא כי אנשים בעלי מראה בוגר שהודו ברשלנות נענשו יותר מבעלי פני תינוק.  לעומת זאת, בעלי פני תינוק שהודו בפשע מכוון נענשו יותר מבעלי פנים בוגרות.  
ההילה של היופי
· אנשים יפים מקבלים הערכות חיוביות יותר מאחרים. היפים יותר נתפסים כחמים יותר, נעימים יותר, חזקים, רגישים, מיניים, מעניינים, יציבים, דומיננטיים, חברותיים וידידותיים ואפילו במידה מסוימת יותר אינטליגנטים, ויותר ישרים.  אנשים יפים נתפסים כבעלי יותר השפעה על אחרים, מצליחים יותר לשכנע אחרים וגורמים לאחרים לחקות אותם וללכת בעקבותיהם. לעומת זאת, נשים יפות נתפסות כשחצניות, אגואיסטיות, חומרניות וגאוותניות.  אולם, האפקטים החזקים ביותר הם אלו בכיוון החיובי.

· אנשים מאמינים לא רק שמה שיפה הוא טוב אלא גם שמה שאינו יפה הוא רע.  במחקרים בהם השוו את התפיסה של אנשים ממוצעי מראה לאנשים בעלי מראה מאוד לא אטרקטיבי מצאו אפקט הילה שלילי לפנים שאינן אטרקטיביות.  

הבדלים בין המינים באפקט ההילה של היופי


· ברב התכונות גודל האפקט זהה בקרב נשים ובקרב גברים.  אחת התכונות יוצאות הדופן היא מיניות (sexual warmth).  הנטייה לתפוס אנשים אטרקטיביים כיותר מיניים היא חזקה יותר לגבי נשים מאשר לגבי גברים. במחקר אחר נמצא כי רק גברים יפים נתפסים כבעלי השפעה חברתית גדולה יותר. 
· ככל שגברים יפים יותר הם מקבלים דירוג גבוה יותר בסולם הגבריות ולא הנשיות ואילו בקרב נשים, ככל שהן יותר יפות כך הן נתפסות כיותר נשיות.  

אפקט ההילה של היופי במהלך החיים
· הערכות חיוביות יותר של פנים אטרקטיביות מתקיימות לאורך כל שנות החיים.  תינוקות אטרקטיביים יותר נתפסים כיותר בריאים, חיוביים, קשורים לאמא, שמחים, מגיבים, נחמדים חכמים וגורמים לפחות בעיות. 

·  ילדים אטרקטיביים בבית ספר יסודי נתפסים על ידי מורים כיותר פופולריים, כבעלי אופי טוב יותר, כאינטליגנטים יותר וכבעלי סיכוי גבוה להמשיך בלימודים גבוהים יותר מחבריהם הפחות יפים.  
· אנשים אטרקטיביים בני 60 עד 95 שנה גם הם נתפסים באופן חיובי יותר.  מניחים שהחיים שלהם היו טובים ומעניינים יותר, שהם היו הורים טובים ובני זוג טובים יותר.  נראה שהם השיגו סטטוס מקצועי גבוה יותר וכו'.  מעניין שהדירוג הזה ניתן להם גם על ידי סטודנטים וגם על ידי אנשים בני גילם.  


התפתחות אפקט ההילה של היופי


· תגובות חיוביות יותר לאנשים בעלי פנים אטרקטיביות מתחילות להתקיים כבר במהלך שנת החיים הראשונה של האדם.  
· במחקר נתנו לתינוקות בני שנה לשחק עם אדם מבוגר שלבש מסכת לטקס עם פנים מכוערות או אטרקטיביות.  התינוקות הראו תגובות פחות חיוביות בתנאי המכוער: הם צחקו וחייכו פחות, היו מעורבים פחות במשחק נמנעו מלקבל משחק מן האדם ואפילו דחו אותו פיזית מהם. 
· לא נמצא הבדל בהעדפת פנים יפות בקרב תינוקות שהאמהות שלהם יפות יותר או פחות.  כלומר, לא מדובר בהעדפת המוכר אלא בהעדפת האטרקטיבי.  

אפקט ההילה של היופי בתרבויות שונות


· אפקט ההילה של היופי מתקיים בתרבויות שונות. 
· ישנם הבדלים מסוימים בתכונות המיוחסות לאנשים היפים בתרבויות שונות.   
· למשל, בקרב יפנים האדם היפה נוטה יותר להיות מוערך כאינטליגנטי בהשוואה לאמריקאים.  ההפך נכון לגבי תפיסה של חברותיות.  נראה כי מדובר בהבדלים תרבותיים לגבי הערכים המוערכים יותר על על ידי החברה. 

· בדומה לכך, לאטרקטיביות ישנה השפעה גדולה בקרב קוריאנים על הערכה של יושר והוגנות ופחות על הערכה של דומיננטיות.  ההפך נכון לגבי נבדקים אמריקאים. 
· לעומת זאת, תכונות של יכולת חברתית, הסתגלות ומיניות מושפעות באותה המידה מאפקט ההילה של היופי בשתי החברות. 

המקור לאפקט ההילה של היופי
· דיוק:  הסבר אפשרי לאפקט ההילה היא שהתפיסה היא נכונה מבוססת על תצפיות באנשים יפים יותר ופחות.  בדיקת הדיוק של התפיסה נבדקה ומעלה כי יש אכן גרעין מסוים באפקט ההילה של היופי.  לא נמצאו הוכחות לכך שאנשים יפים הנם יותר דומיננטיים, או אינטליגנטיים מאחרים. לעומת זאת, יש הוכחות לכך שאנשים יפים הנם בעלי כישורים חברתיים טובים יותר והם גם יותר פופולריים.  ילדים יפים הנם פחות אלימים, ילדות יפות סובלות פחות מהתקפי זעם יש גם מתאם שלילי בין אטרקטיביות לבין נטייה לפשיעה.  אנשים יפים סובלים פחות מבדידות ומחרדה חברתית ויש להם יותר ניסיון מיני. 

· סטריאוטיפים תרבותיים: אפקט ההילה של היופי יכול גם לנבוע מחשיפה לייצוגים תרבותיים של אנשים יפים ולא יפים. 
· דמיון למחלות: פנים סימטריות וממוצעות יכולות גם להצביע על כשירות פיזית ומנטלית.  עיוותים שונים בפנים אופייניים למחלות פיזיות ונפשיות שונות. ייתכן שאנשים עושים הכללת יתר ומניחים כי אנשים יפים בעלי פנים סימטריות וממוצעות הם אנשים בריאים נפשית ומנטלית,בעלי אינטליגנציה גבוהה יותר וכו'.  

· קישורים רגשיים: פנים יפות מעוררות רגשות חיוביים.  רגשות חיוביים מעוררים מחשבות על תכונות חיוביות. אנשים נוטים לתפוס אנשים באופן חיובי יותר כאשר הם במצב רוח טוב.  כאן מדובר במצב רוח טוב שנגרם מההתבוננות בפנים עצמן. 

תוצאות חברתיות של אפקט ההילה של היופי
· אנשים יפים נתפסים כבעלי תכונות חיוביות יותר.  בהתאם לכך, הם מקבלים יחס אחר ומשיגים תוצאות אחרות בתחומים שונים של החיים.
·  יחסים רומנטיים: המראה החיצוני משחק תפקיד ראשון במעלה בבחירת פרטנר רומנטי במיוחד כשמדובר בנשים.  נשים אטרקטיביות מתחתנות מהר יותר, לבנות היפות מבית ספר תיכון יש סיכוי גבוה פי- 10 להינשא לעומת הבנות הלא יפות.  הבנות היפות מתחתנות כלפי מעלה – עם אדם בעל סטטוס גבוה משלהן. 

· למרות שכולם מעדיפים בני זוג אטרקטיביים, בסופו של דבר ישנו מתאם מובהק בין המראה של בני הזוג. ייתכן כי אנשים לא מנסים ליצור קשר עם מישהו אטרקטיבי מהם בגלל החשש מדחייה. 

· שיכנוע: אנשים יפים לא רק נתפסים כיותר משכנעים אלא הם באמת יותר משכנעים.  במחקרים רבים נמצא כי מקור מסר אטרקטיבי משכנע יותר ממקור מסר לא אטרקטיבי.
הצלחה מקצועית


· היפים יותר מתקבלים יותר לעבודה וגם מקבלים משכורת גבוהה יותר. יש כאן העדפה לאדם היפה בגלל שהוא יפה אבל גם העדפה לאדם היפה בגלל התכונות המיוחסות לו כתוצאה מאפקט ההילה של היופי. 

· השפעת מראה הפנים על גובה המשכורת ועל הסיכוי להתקבל לעבודה תלוי בטיב העבודה ובמין של העובד.  היופי מועדף במיוחד במקצועות שדורשים תקשורת פנים אל פנים.  

· מכיוון שאטרקטיביות של הפנים הופכת נשים לנשיות וגברים לגבריים ,  כאשר מדובר במקצועות גבריים הרי שנשים יפות אינן מועדפות ולעיתים אפילו מועדפות פחות מנשים שהנן פחות יפות. 
· היופי הנו בעל השלכה גם על הצלחה בתחום הפוליטי.  דמויות פיקטיביות המתמודדות לכאורה לתפקיד פוליטי בכיר דורגו כמתאימות יותר כאשר היו יפות יותר.  במחקרים גם נמצאה העדפה לדמויות פוליטיות אמיתיות בעלות חזות נאה.  ההעדפה כאן היא בעיקר לגבי גברים. 
התחמקות מהרשעה

· אנשים יפים מצליחים יותר להתחמק מהרשעה בעקבות מעשים פליליים שביצעו. פחות שמים לב שהם ביצעו פשע וגם פחות מדווחים עליהם במקרה שכן שמו לב. 

· אם הם הגיעו לבית המשפט יש להם סיכוי קטן יותר להיות מורשעים.  אם הן כן מורשעים, הם מקבלים עונשים קלים יותר.  זה נכון גם כשמדובר במחקרים המדמים בתי משפט וגם בסקירה של מקרים משפטיים אמיתיים.

· בנוסף, כאשר התובע הוא אטרקטיבי יש יותר סיכוי להרשעה.
עזרה


· אנשים עוזרים הרבה יותר לאנשים יפים. 
· אנשים לא אטרקטיביים נדחים יותר על ידי פסיכולוגים ומתקבלים יותר לקבוצות תרפיה ולא לתרפיה אישית.  לעומת זאת, הם נתפסים כפחות יציבים נפשית.  חולי נפש אטרקטיביים מאושפזים פחות זמן מחולים שאינם אטרקטיביים גם כאשר מדובר בקבוצות בעלות רמת הסתגלות זהה. 

· רופאים מתייחסים פחות ברצינות לאנשים יפים המתלוננים על כאבים.  נראה להם שהאדם בריא.  לעומת זאת, רופאים מתייחסים הרבה יותר יפה לחולים אטרקטיביים. 

 
גיבוש רושם בהסתמך על ניהול רושם
גיבוש רושם לגבי אדם המשתמש בקידום עצמי או בהפחתת הערך העצמי
·  מחקר 1 - חוקרים בדקו את גיבוש הרושם על סמך תיאורים אישיים של אנשים.  חלק מהתיאורים היו בסגנון של קידום עצמי, חלק היו בסגנון של הפחתת הערך העצמי וחלק היו מאוזנים.

· הנבדקים היו צריכים לדרג את האדם על סקלות שונות: מידת היושר שלו, מידת המודעות שלו לעצמו מידת החיבה שלהם כלפיו וכו'.  הנבדקים חיבבו יותר מכל את המאוזנים, לאחר מכן את אלו שקידמו את עצמם ולבסוף את אלו שהפחיתו בערך עצמם. 
· מקדמי העצמי דורגו באופן חיובי פחות מהמאוזנים בגלל שהם נתפסו כפחות ישרים.  מפחיתי הערך של עצמם כן נתפסו כישרים אולם הם נתפסו כאנשים שלא מודעים לעצמם.

מחקר 2 – גיבוש רושם לגבי אנשים המקדמים את עצמם או מפחיתים בערך עצמם במהלך אינטראקציה
· הנבדקים היו צריכים לבצע מטלות שונות עם משתפי פעולה.  משתפי הפעולה שיחקו תפקיד של מקדמי עצמי, מפחיתי ערך עצמי או שהיו בתנאי ניטרלי. 
הנבדקים שהיו באינטראקציה עם האדם שהיה ביקורתי כלפי עצמו:
א.       נתנו לרמת הביצוע שלו דירוג גבוה יותר מן הדירוג שנתן לעצמו

ב.        נתנו לרמת הביצוע שלהם דירוג נמוך באופן יחסי

ג.         העירו לו הערות חיוביות במהלך השיחה ביניהם

ד.        הביעו יותר בקורתיות כלפי עצמם במהלך השיחה.
            למרות שנמצא כי אנשים המבקרים את עצמם מקבלים תמיכה, הרי שבאופן פרטי הנבדקים העריכו אותם כאנשים בעלי בעיות בתפקוד.  

             לעומת זאת, אלה שהיו באינטראקציה עם אדם שקידם את עצמו דירגו את רמת הביצוע של עצמם באופן חיובי יותר ואת רמת הביצוע שלו באופן שלילי יותר.  אולם, באופן פרטי תפסו אותו כבעל יכולת וכלא אטרקטיבי מבחינה חברתית.  
קידום עצמי והפחתה בערך העצמי כאשר היכולות עתידות להיבדק
· ניתן לנבדקים תיאור של אדם שהציג את יכולותיו בפני אחרים באופן חיובי או שלילי.
· בתנאי אחד נמסר כי האדם יודע כי הוא אמור להיבחן בתחום ותוצאות המבחן ייוודעו לאחרים.  בתנאי השני לא נמסר מידע על מבחן.
· תיאור עצמי שלילי דורג יותר כנובע ממוטיבציה להצגה עצמית כאשר היכולת הייתה אמורה להיבחן. תיאור עצמי חיובי נתפס יותר כנובע ממוטיבציה להצגה עצמית כאשר היכולת לא הייתה אמורה להיבחן.

· האדם דורג כבעל היכולת הגבוהה ביותר בתנאי בו דירג את עצמו באופן חיובי והיה אמור להיבחן.  האדם דורג כבעל יכולת נמוכה ביותר כאשר דירג את עצמו באופן שלילי ולא היה אמור להיבחן. 

· האדם דורג כחביב כאשר דירג את עצמו באופן חיובי ועמד להיבחן וכאשר דירג את עצמו באופן שלילי ולא עמד להיבחן.  הכי פחות חיבה הפגינו הנבדקים כלפי הנבדק שתיאר את עצמו באופן חיובי אך לא עמד להיבחן.

התפיסה של קידום עצמי בהקשרים שונים של שיחה
· להקשר שבו נאמרים הדברים החיוביים על העצמי ישנה השפעה על האופן בו האדם נתפס. 
· אדם יכול להציג את עצמו באופן חיובי כתגובה לשאלה ישירה בנוגע לכך,  או כאשר  האדם שמולו אף הוא מציג את עצמו באופן חיובי. 

· נתנו לנבדקים לקרוא אינטראקציות בין אנשים ולאחר מכן לגבש רושם לגבי אחד מן המשתתפים בשיחה.  המשתתפים קידמו את עצמם  בהקשרים שונים של שיחה. 
· המשתתף דורג כחביב פחות, אנוכי יותר, מתחשב פחות ובעל יחסים פחות קרובים עם המשתתף השני כאשר התיאור העצמי החיובי היה יזום ולא היווה תגובה לשאלה או להצגה חיובית של המשתתף השני. 

· לא נמצאה כל השפעה של ההקשר על תפיסת יכולת למרות שהקידום העצמי התייחס במיוחד לכך.  
תפיסה של קידום עצמי מול ניסיון להתחבב
· זוגות של סטודנטים שלא הכירו מראש התבקשו לנהל שתי שיחות ביניהם.  השיחה הראשונה הייתה טבעית ובשניה קיבל נבדק אחד מכל זוג  הוראות לנהל את השיחה בהתאם לאחת משתי הטקטיקות.  בן הזוג השני התבקש לגבש רושם לגביו לאחר כל אחת מן השיחות. 
·  שימוש בטקטיקה של קידום עצמי לא שיפרה את תפיסת היכולת של האדם אך גרמה לכך שפחות חיבבו אותו בעקבות השיחה השניה.  

· שימוש בטקטיקה של ingratiation הגבירה את מידת החיבה כלפי האדם ולא הפחיתה בתפיסת היכולת שלו.
אפקט ההתרפסות
· האם האדם נתפס באופן דומה כאשר הוא מנסה להתחבב על אדם בעל סמכות בו הוא תלוי או על אנשים הכפופים לו בהם הוא אינו תלוי?. 

· במחקר שבדק זאת נתנו לנבדקים לקרוא תיאורים של התנהגויות של אדם כלפי אנשים להם הוא כפוף ואנשים הכפופים לו.  
· האדם נתפס באופן חיובי יותר כאשר התנהג יפה לכפופים לו ופחות יפה למנהלים מאשר להפך.  
תפיסה של אדם המתיימר להיות מוסרי
· exemplification: ניסיון להציג את העצמי כאדם מוסרי, לשמש דוגמא לאחרים.  
· איך אנשים מתייחסים לאדם המציג עצמו באור כזה ולאחר מכן מתגלה שהתנהג באופן לא מוסרי בהקשר מסוים?.   
· נתנו לנבדקים לשמוע ראיון עם אדם שבתנאי אחד הציג את עצמו כאדם ישר ומוסרי ובתנאי אחר טען שהוא מתאים את עצמו לסיטואציה, לפעמים ישר לפעמים לא. 

· לאחר מכן שמעו הנבדקים על התנהגותו של אותו אדם במצב בו היה מאוד מפתה לרמות. הנבדקים למדו האם האדם רימה או לא בסיטואציה זו.  
· אלו שהציגו את עצמם כמוסריים ורימו נתפסו כפחות נצלנים מהאחרים שרימו אך כיותר צבועים מן האחרים. 

תפיסה של ניהול רושם הגנתי ומקדים
· לנבדקים הוצג מקרה של רואה חשבון שהיה צריך לעבוד על פרוייקט מסוים.  לפני שהתחיל לעבוד על הפרויקט הוא טען באוזני הבוס שלו שהפרויקט הוא קשה לביצוע מסיבות שונות שאינן קשורות בו או שלא טען כלום מראש.  
· לאחר מכן קיבלו הנבדקים מידע על כך שרואה החשבון הצליח לבצע את הפרויקט בפחות זמן מזה שהוקצה לו (הצלחה) או ביותר זמן מזה שהוקצה לו (כישלון). 
· רואה החשבון נדרש להסביר למה מספר השעות כה שונה מהצפי.  ההסבר שלו היה פנימי (זקיפה לזכותו במקרה של הצלחה או התנצלות במקרה של כישלון) או חיצוני (הצטנעות במקרה של הצלחה ותירוץ חיצוני במקרה של כישלון).  

·   שימוש בחבלה עצמית תרם לגיבוש רושם חיובי יותר לגבי האדם כאשר הוא קדם לכישלון אולם הוא לא שינה את הרושם במקרה של הצלחה.  ייחוס סיבתיות חיצוני תרם לרושם חיובי בכל מקרה. 
· היחס היה חיובי במיוחד כאשר לתירוץ קדמה חבלה עצמית תואמת.  
תפיסה של ניהול רושם בדרכים עקיפות
· על פי תיאורית ה- SEM אנשים מרוויחים מהצלחת חבר קרוב כאשר זה מצליח בתחום שאינו רלוונטי עבורם ונפגעים כאשר החבר מצליח בתחום הרלוונטי עבורם.  
· אנשים משתמשים במשתני הקרבה והרלוונטיות לשם ניהול רושם. השאלה היא האם התפיסה את אותם אנשים מושפעת ממשתני הרלוונטיות והקרבה. 

· הנבדקים צפו באחת מארבע סצינות בוידאו בהן נראים שלושה שחקנים שמשחקים את הפרט, אדם אחר שהצליח יותר מהפרט וגורם מעריך.  הפרט ציין שהוא חבר קרוב או רחוק של האחר וטען כי התחום רלוונטי או לא עבורו.

· האדם נתפס כאינטליגנטי יותר כאשר מידת הקרבה לחבר הייתה נמוכה. 
· האדם נתפס כמניפולטיבי כשטען שהאחר לא חבר קרוב ו/או התחום לא רלוונטי. 
השפעת איום על התופס על התפיסה של אדם העוסק בקידום עצמי
· כאשר אדם מציג את עצמו באופן חיובי, הוא יכול לעיתים לאיים על התופס. 
· ההנחה היא שאדם מצליח מאיים יותר על העצמי ככל שמדובר באדם יותר דומה לאחר מבחינת הסטטוס ומבחינת הנושא בו הוא מצליח (האם רלוונטי לאדם או לא).  
· נתנו לנבדקים שהיו סטודנטים שנה ראשונה לסוציולוגיה לשמוע סטודנט שהביע את עמדותיו לגבי הלימודים באוניברסיטה.  הסטודנט הוצג להם כתלמיד מכינה, כתלמיד שנה א' או כתלמיד שנה ג' בחוג לסוציולוגיה או בחוג לתיאטרון.  

· הסטודנט הציג את יכולותיו האקדמיות הגבוהות או לא דיבר על יכולותיו. 
· מידת המניפולטיביות שיוחסה לסטודנט הייתה שונה בתנאים השונים. 

· הדירוג הגבוה ביותר במשתנה המניפולטיביות ניתן לסטודנט כאשר הוא הוצג כסטודנט לסוציולוגיה שנה א': כלומר, כמוהם. התנאי בו הסטודנט דורג כפחות מניפולטיבי משאר התנאים הוא התנאי בו הוא הוצג כסטודנט לתיאטרון, שנה שלישית ולא קידם את עצמו.
האם מנהל הרושם מודע לרושם שהוא יוצר אצל מגבש הרושם?.

· נתנו לנבדקים לבצע ארבע מטלות שונות עם שלושה אנשים שונים.  האנשים היו צריכים לגבש רושם לגביהם לאחר כל מטלה והם היו צריכים להעריך מה הוא הרושם שהתגבש לגביהם.  
· הנבדקים הצליחו להעריך באופן מדויק איך הרושם של אדם מסוים לגביהם השתנה במשך הזמן והיו מסוגלים להבחין בשינוי השונה ברושם בקרב אנשים שונים. 

·  אנשים התקשו לציין מי מהאנשים חיבב אותם יותר ותפס אותם יותר מהאחרים כבעלי יכולת.  
· אנשים שונים זה מזה במידה שבה הם מביעים רגשות.  אנשים גם נבדלים זה מזה במידה שבה הם מתנהגים בנימוס בכל מקרה. לכן, קשה להבחין בין הרשמים שגיבשו אנשים שונים וקל יותר להבחין בשינויים שמתרחשים אצל אותו אדם. 
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