Chapitre 2 : Perception sociale et impression

Introduction

La perception sociale et l'impression jouent un rôle crucial dans la façon dont nous interagissons avec le monde qui nous entoure. Dans ce chapitre, nous explorerons les processus de perception sociale, la formation des impressions sociales et des premières impressions, les biais cognitifs et les heuristiques qui influencent nos perceptions, ainsi que l'impact de l'apparence physique et des stéréotypes sur nos impressions sociales.
Définition de la perception sociale
La définition de la perception sociale varie selon les auteurs et les théories de la psychologie sociale. Voici quelques définitions proposées par différents auteurs :
Gordon Allport :
Allport, l'un des premiers psychologues sociaux, définit la perception sociale comme « le processus par lequel nous percevons et évaluons les autres personnes ».
Lee Ross :
Ross, un chercheur renommé en psychologie sociale, décrit la perception sociale comme « le processus par lequel les individus interprètent, organisent et attribuent un sens à leurs expériences sociales ».
Fritz Heider :
Heider, un autre pionnier de la psychologie sociale, propose que la perception sociale implique l'attribution de causes aux comportements des autres. Il définit la perception sociale comme « l'étude des façons dont les gens comprennent les causes des événements sociaux ».


Daniel Kahneman :
Kahneman, un lauréat du prix Nobel en économie, a contribué à la théorie des biais cognitifs. Il aborde la perception sociale comme étant influencée par des heuristiques et des biais cognitifs, qui peuvent conduire à des jugements erronés ou inexactes sur les autres personnes.
Elliot Aronson :
Aronson, un psychologue social bien connu, met l'accent sur le rôle des premières impressions dans la perception sociale. Il décrit la perception sociale comme « le processus par lequel nous formons des impressions initiales des autres personnes ».

Processus de perception sociale : jugements et attributions :
Les processus de perception sociale impliquent la manière dont nous interprétons et comprenons le comportement des autres. Nous faisons des jugements et des attributions pour expliquer pourquoi les gens se comportent de certaines manières. Par exemple, si quelqu'un est en retard à un rendez-vous, nous pourrions l'attribuer à leur personnalité (ils sont toujours en retard) ou à des circonstances extérieures (il y avait beaucoup de trafic). Ces jugements et attributions influencent nos interactions sociales et nos relations avec les autres.
Formation des impressions sociales et des premières impressions :
Nous formons des impressions sociales sur les autres dès les premières interactions. Ces impressions sont souvent basées sur des caractéristiques telles que l'apparence physique, le langage corporel, le ton de voix et d'autres signaux non verbaux. Les premières impressions peuvent avoir un impact durable sur nos attitudes et nos comportements envers les autres, même si elles ne sont pas toujours précises ou justes.

Processus de formation des impressions sociales :
La formation des impressions sociales se réfère au processus par lequel nous développons des opinions, des attitudes et des jugements sur les autres personnes en fonction de nos interactions avec elles. Ces impressions sont souvent influencées par une variété de facteurs, y compris l'apparence physique, le comportement observable, la communication non verbale, les interactions passées et les informations contextuelles disponibles.
Premières impressions :
Les premières impressions se forment rapidement lors des premières rencontres avec d'autres personnes. Elles sont basées sur des signaux initiaux tels que l'apparence physique, le langage corporel, le ton de voix et d'autres indices non verbaux. Bien que les premières impressions soient souvent spontanées et intuitives, elles peuvent avoir un impact significatif sur nos attitudes et nos comportements envers les autres à long terme.
Processus de formation des impressions :
La formation des impressions sociales implique plusieurs étapes et processus cognitifs. Tout d'abord, nous traitons les informations sensorielles que nous recevons des autres personnes, telles que leur apparence et leur comportement. Ensuite, nous organisons et interprétons ces informations en fonction de nos propres croyances, attitudes et expériences antérieures. Enfin, nous formons une impression initiale en regroupant ces informations pour créer une image cohérente de la personne.

Facteurs influençant la formation des impressions :
Plusieurs facteurs peuvent influencer la formation des impressions sociales et des premières impressions. Ces facteurs comprennent l'apparence physique, les caractéristiques personnelles, les normes sociales, les stéréotypes culturels, les objectifs personnels et les attentes individuelles. Par exemple, des recherches montrent que les individus attribuent souvent des traits positifs aux personnes physiquement attrayantes, même en l'absence d'autres informations pertinentes.
Impact des premières impressions :
Les premières impressions peuvent avoir un impact durable sur nos attitudes et nos comportements envers les autres. Elles peuvent influencer nos interactions futures avec ces personnes, nos décisions de leur accorder notre confiance, notre amitié ou notre coopération, et même nos jugements sur leur caractère et leurs compétences.     
                        
                                                                                                                                                     A retenir :
 La formation des impressions sociales et des premières impressions est un processus complexe qui joue un rôle crucial dans nos interactions sociales. En comprenant les mécanismes sous-jacents à ce processus, nous pouvons mieux appréhender la façon dont nous percevons et évaluons les autres personnes dans notre environnement social.



Biais cognitifs et heuristiques dans la perception sociale :
Dans la formation de nos impressions sociales, nous sommes souvent sujets à des biais cognitifs et à l'utilisation d'heuristiques. Les biais cognitifs sont des erreurs systématiques dans notre pensée, tandis que les heuristiques sont des raccourcis mentaux que nous utilisons pour prendre des décisions rapides. Par exemple, le biais de confirmation nous amène à rechercher des informations qui confirment nos croyances existantes, tandis que l'heuristique de disponibilité nous amène à juger la probabilité d'un événement en fonction de sa facilité de rappel.
Dans la formation de nos impressions sociales, nous sommes souvent influencés par des biais cognitifs et nous utilisons des heuristiques pour prendre des décisions rapides. Les biais cognitifs sont des erreurs systématiques dans notre pensée qui peuvent conduire à des jugements erronés ou biaisés, tandis que les heuristiques sont des raccourcis mentaux que nous utilisons pour simplifier le processus de prise de décision. Voici quelques exemples de biais cognitifs et d'heuristiques couramment observés dans la perception sociale :
Biais de confirmation :
Le biais de confirmation est la tendance à rechercher, interpréter et se rappeler sélectivement les informations qui confirment nos croyances existantes, tout en ignorant ou en minimisant les informations qui les contredisent. Par exemple, si nous avons une première impression négative d'une personne, nous sommes plus susceptibles de remarquer et de se rappeler les comportements qui confirment cette impression, même si ceux-ci sont peu représentatifs de son véritable caractère.



Heuristique de disponibilité :
L'heuristique de disponibilité est la tendance à évaluer la probabilité d'un événement en fonction de la facilité avec laquelle des exemples viennent à l'esprit. Par exemple, si nous entendons fréquemment des reportages sur des crimes violents à la télévision, nous pouvons surestimer la fréquence de ces crimes dans notre communauté, même si les statistiques réelles indiquent le contraire.
Biais de représentativité :
Le biais de représentativité est la tendance à juger la probabilité d'un événement en fonction de la similitude de cet événement avec des prototypes ou des catégories mentales. Par exemple, si nous rencontrons une personne qui correspond aux stéréotypes que nous avons sur les artistes, nous pouvons automatiquement supposer qu'elle est créative et excentrique, même si ces caractéristiques ne sont pas nécessairement vraies pour cette personne spécifique.
Heuristique de disponibilité :
L'heuristique de disponibilité est la tendance à évaluer la probabilité d'un événement en fonction de la facilité avec laquelle des exemples viennent à l'esprit. Par exemple, si nous entendons fréquemment des reportages sur des crimes violents à la télévision, nous pouvons surestimer la fréquence de ces crimes dans notre communauté, même si les statistiques réelles indiquent le contraire.
Effet de halo :
L'effet de halo est la tendance à généraliser notre impression favorable ou défavorable d'une personne à d'autres aspects de sa personnalité ou de son caractère. Par exemple, si nous trouvons une personne physiquement attrayante, nous sommes plus susceptibles de supposer qu'elle possède également d'autres qualités positives, telles que l'intelligence ou la gentillesse.
A retenir :
Les biais cognitifs et les heuristiques jouent un rôle important dans la formation de nos impressions sociales en simplifiant et en accélérant le processus de traitement de l'information. Cependant, ils peuvent également conduire à des jugements erronés ou biaisés, ce qui souligne l'importance de la réflexion critique et de la prise de conscience de ces tendances dans nos interactions sociales.











Influence de l'apparence physique et des stéréotypes sur les impressions sociales :
L'apparence physique joue un rôle important dans la formation des impressions sociales. Les personnes qui sont physiquement attrayantes sont souvent jugées de manière plus favorable que celles qui le sont moins, ce qui peut entraîner des avantages dans de nombreux aspects de la vie, y compris les relations interpersonnelles et les opportunités professionnelles. 
De plus, les stéréotypes, qui sont des croyances généralisées sur les caractéristiques des membres d'un groupe, influencent également nos impressions sociales. Par exemple, si nous avons un stéréotype négatif sur les personnes âgées, nous pouvons être plus susceptibles de percevoir un individu âgé comme étant lent ou incompétent.

Influence de l'apparence physique :
L'apparence physique d'une personne peut avoir un impact immédiat et puissant sur nos impressions sociales. Les individus qui sont physiquement attrayants sont souvent jugés de manière plus favorable que ceux qui le sont moins, un phénomène connu sous le nom d'« effet d'attractivité ». Cette préférence pour l'attrait physique peut être observée dans divers contextes sociaux, tels que les entretiens d'embauche, les interactions sociales et même les procédures judiciaires.
Exemple :
Une étude a montré que les personnes physiquement attrayantes sont souvent perçues comme étant plus compétentes, plus sympathiques et plus socialement compétentes que leurs homologues moins attrayants. Par conséquent, elles peuvent bénéficier d'avantages dans des domaines tels que l'emploi, les relations interpersonnelles et les interactions sociales.
Influence des stéréotypes :
Les stéréotypes sont des croyances généralisées sur les caractéristiques, les comportements et les attributs des membres d'un groupe social. Ces stéréotypes peuvent influencer nos impressions sociales en nous amenant à percevoir et à interpréter les individus en fonction des caractéristiques supposées de leur groupe d'appartenance.
Exemple :
Si nous avons un stéréotype négatif sur un certain groupe ethnique, nous pouvons être plus enclins à percevoir un individu appartenant à ce groupe comme étant paresseux ou peu fiable, même en l'absence de preuves objectives de ces caractéristiques.
Interaction entre l'apparence physique et les stéréotypes :
Il est important de noter que l'apparence physique et les stéréotypes peuvent interagir pour influencer nos impressions sociales. Par exemple, une personne qui correspond aux normes de beauté traditionnelles peut être perçue de manière plus positive, même si elle appartient à un groupe généralement stigmatisé ou discriminé.
Exemple :
Une étude a révélé que les femmes qui correspondent aux normes de beauté occidentales sont souvent perçues comme étant plus intelligentes, plus sympathiques et plus dignes de confiance que celles qui ne le sont pas, même lorsque les participants à l'étude n'ont eu qu'un bref aperçu de leur apparence physique.



A retenir :
 L’apparence physique et les stéréotypes sont des facteurs importants dans la formation des impressions sociales. Ils peuvent influencer nos perceptions et nos jugements sur les autres personnes, même si ces impressions ne sont pas toujours précises ou justes. Une prise de conscience de ces influences peut nous aider à éviter les jugements hâtifs et à favoriser des interactions sociales plus équitables et objectives.


Conclusion
[bookmark: _GoBack]La perception sociale est un processus fascinant et complexe qui façonne nos interactions quotidiennes avec le monde qui nous entoure. Ce chapitre nous a permis de plonger dans les subtilités de la manière dont nous percevons les autres individus et les influences qui sous-tendent nos impressions sociales. Nous avons exploré les processus de perception sociale, de la formation des impressions sociales et des premières impressions, en passant par les biais cognitifs et les heuristiques qui peuvent biaiser nos jugements.
