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SUMAR IO

0 trabalho analisa o processo de influencia
- . v ~ - ! - - .
social na mudangca da atitude e na persistencia da atitude ini

cial.

Tem como ponto de referencia a teoria da
tmunizagao por inoculacao de McGuire que possibilita a apre-

sentagao das seguintes hipoteses:
-~ a defesa de uma crencga torna-se mais efe
. . . 4 . . . . ~
tiva quando o individuo foi “imunizado” por pre-exposicgao a

fracos contra argumentos do que quando foi tratado pela apre

o » . - ’
sentagao previa de argumentos apoiando a mesma;

l’l

- a defesa da crenca num “truismo cultura
L4 ~
e menos efetiva na medida em que requer maior participagao do

- . r -
individuo na mesma;

- o efeito da interagao entre os dois tipos
de defesa.prévia e de participacao do individuo resulta em ma
ior_diminuiggo da efetividade da defesa gquanto esta requer
participaqgo ativa é previa exposiggo a contra-argumentos do

que com pre-exposicao a argumentos de apoio.

. r . -

As pesquisas empiricas nesta area encontra-
ram resultados inteiramente de acordo com esta teoria, mas
’ ~ ) r . .
todas se referem a crengas inequivocas para os individuos que
eram submetidos aos experimentos, pois todas elas trataram

rd

com temas nao controvertidos no meio ambiente desses indiv

i
duos.

A investigagao aqui apresentada tratou com
temas bastante discutides no ambiente cultural das pessoas
que dela participaram, e os seus achados revelaram diferengas
significativas entre a defesa de apoio e refutacional, confip

- iv = ”



. . . L - . ~
mando a primeira hipotese acima citada, mas nao mostraram o mes
mo para os diferentes tipos de participagao e para o efeito de

interagoes.

”~ . - . ~
0 estudo esta dividido em tres partes. Na
. - - L - -~ - L . - -
primeira e apresentaca uma revisao sistematizada das principais
investigagoes e conclusoes a que chegaram os psicologos sociais
° - L - . . : - ’
sobre as variaveis determinantes das atitudes e, consequentemen

te, daquelas que levam a mudanga.

. N -
A segunda aborda tres diferentes enfoques

- ~ . ~ - ~ - .
do problema da resistencia a influencia social, tendo como fo-

co principal a teoria da imunizagao;

- * -
Finalmente e apresentada uma prova experi-

menta! sobre alguns fatores que levam a resistencia a mudanga.

As conclusoes sao de que mesmo em se tratan
do de assuntos controvertidos, a pre;exposiggo a fracas formas
de contra-argumcntos, envolvendo a menqgo e reFutaggo destes ar
gumentos, e mais efetiva para conferir resistencia a fortes ata
ques subsequentes, do que uma previa apPesentaggo de argumentos

apoiando a crenca do individuo.



SUMMARY

The process of social influence in the attitude

change and resistence is analysed.

The reference point of this work is . the inoculation
theory (McGuire) that allows the derivation of the following
hypothesis: |

—.a belief defense becomes more effective when
it has been previously immunized by a procedure of pre-
—~exposing to counter-arguments than when it was defended By

supportive arguments presentation;

- the defensive treatments lost eFFectiveness to

the gxtent that they require active participation in it;

- the irteraction effect between types of defense
(supﬁortive*reFutational) and paﬁticipation (active-passive)
results: in less detrimental with thé supportive type of
defense than with the immunization by pre-exposure to

counterarguments.

The empirical researches at this area found
intirely favourable Pesulfs to this theory but all of then
utilized cultural truisms about which little specific

information was avai lable to the subject in his environment.

The investigation here presented deals with
betiefs very heard within the person’s social milieu, having
indication that these truisms might differ in involvement

level from those used by McGuire.

The findings revealed significant diffTerences
between supportive and refutational defense, confirming the
first hypothesis above mentioned, but it was not found the

samn pesults for the different tvpes of participation and

- vi -



for the intcraction effect.

This paper has three parts. At the first, is is
presented a systematic review of main investigations on the
attitudes variables and the ones conducting to attitude

change.

Part two deals with three different approaches to
the problem of resistence to soctal influence having as the

main point the immunization theory.

Finally, an experimental test on the variables
that could effect the resistence to social influence is

presented.

The conclusions are that ﬁre—exphsure to counter-
arguments, in a weakened form that stimulation the receciver’s
defense, are more effective for inducing resistence against
subsequent strong counter-arguments than pre-exposure to

arguments supporting the individual’s belief.

- vyl -
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INTRODLGED

Nao obstante ser a atitude um dos mais 1mpor-
tantes assuntos da psicologia social contcmporanea e frequente
mente tratado em trabalhos experimentais e teoricos, em nhosso
meio o desenvolvimento desses estudos ¢ ainda escasso permane
cendo scm a atencao que de verdade merece. Entretaﬁto, os acha
dos das investigaqges efetuadas, principalmente em lingua ingle
sa, apesar de ainda apresentarem lacunas para o conhecimento do
processo de formacao e mudanca de atitude, ja oferecenm conside

. .
ravel base para o entendimento do carater geral de suas contri
buigoes para os profissionais que lidam com csse fenomeno.

Preinde-se a importancia do tema ao fato de as
atitudes serem elementos de grande valor para a predigao do com
portamento ou seja, "o conhecimento das atitudes de uma pessoa
em Pe{aqgo a determinados objetos permite que se fTacgam inFePaQ
cias acerca de seu comportamento.”

Alem disso, as atitudes sbciais desempenham fun
gges especfficas para as pessoas, pois permitem drganizarcasim
plificar as inumeras informagSes vindas do ambiente, possibili
tando melhor entendimente do mundo em que vivem ac mesmo tcmpo
que Formam a base para uma serie de situagSes sociais importan
tes, tais como as Pelagges de amizade erde confTlito.

0 conceito de atitude foi introduzido em psico

logia social por Thomas e Znaniccki em 1918, gue a definiram co



2.
mo "cada maniFestaggo da vida consciente, simples oucomplexa”.
A partir de entao, diversos autores se preocuparam em estuda- la
e defini-la, atraidos que foram pelo fascinio do problema.

Fazendo uma sintese dos componentes, contidos
nas diferentes definigoes, essgncia!mentecaracterfsticosdesse
construto, Rodrigues define atitude social como “uma organiza
cao duradoura de crengas e.cogniQSes em geral, dotada de uma
carga afetiva pro ou contra um objeto social definido que pre
dispoe a uma aggo coerente com as cogniQGes ¢ afetos relativos
a este objeto”. ' .

Ao se analisar os conceitos ate agora apresen
tados, verifica-se que todos eles contem elementos cognitivos
(conhécimentos, ideia sobre o ob jeto), afetivos (emoggo positi
va ou negativa) e comportamentais (tendenci.a para a aggo).

No presente trabalho, considera-se atitude co
mo um construto nao diretamente observavel, mas inferivel da
consistencia nas respostas das pessoas a situagSes e objgtos
sociais, resultante de tres Fomponentesz cognitivo, afetivo e
comportamental.

Objeto social compreende qualquer pessoa, pro
duto, criagao, ou fato social. Consistencia nas respostas sig
nifica coerencia na associaggo entre objetos socrais, tanto na
idéia, como ho sentimento e na agSO. Desse modo, se uma pes-

soa gosta de outra, ela provavelmente coopera com esta quando
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uma oportunidade se apresenta, do mesmo modo que dificilwmente
cooperara com aquela de quem nao gosta.

Um resumo da tendencia historica da pesquisé S0
bre atitude mostra que, depois dos estudos de Thomas e Znaniecki,
em 1925 seguiram-se os de Watson que definem psicologia social
como o estudo cientifico de at{tudes.

De 1930 a 1950, o Foco.de atengSO foi mudado
para a dinamica de grupo, sendo que, em 1940, o grupo de lLewin
reformulou o problema do processo de grupos. Tambem neste pe
riodo Festinger, Thibaut, Kelley, Deutsch,Bavelas, Cartwright,
Schachter e Back, desenvolveram trabalhos sobre esse assunto.
Encontramos, entao, pesquisas cheias de elaboragSes conceitu-
ais, preocupadas com a analise dos componentes e com a distin
ggo entre atitudes e construtos expressados. Ao mesmo tempo,
vemos que for dada uma importgncia muito grande a contribuiggo

que os trabalhos sobre atitude poderiam oferecer ésquestSesde

polftica social. Verifica~se ainda uma aspiragao por pPecisgo
: . 2 . ~ :

quantitativa em detrimento das questoes substantivas. Em

1949, Hov!land experimentou o impacto persuasivo de filmes mo-

rais nos soldados americanos e seus trabalhos desenvolvidos com
colaboradores, na Universidade de Yale®™ tiveram na pesquisa so
bre mudanca de atitude o mesmo pape! que os de Lewin em dinami

ca de grupo.



Atualmente, a maior pveocupaggp centraliza-se
mais nos aspectos dinamicos da mudanga de atitude do que erm
sua mensuraggo.

0 nosso interesse pelo estudo de mudanga de ati
tude nasceu como consequancia de nossa longa experiancia na
area de saude publica.

Ao lidar, nessa oportunidade, comprogramas edu
cativos para pessoas e grupos da comunidade, sobre aspectos de
saude, verificamos que esses programas tinham dua; importantes
implicagSes: primeiro, escassez, e consequente necessidade de
pessoa! profissional tecnicamente qualificado em ciencias do
comportamento, mais especificamente em psicologia social, nos
servicos de saude publica; segundo, inexpressivo, para nao di
zer inexistente, conhecimentos teoricos e experimentais de nos
sa Eeélidade psico-social, fundamentados em pesquisas.

A humanidade atualmente dispoe de um conjunto
de tecnologias capazes de mudarem a situaggo sub~humana em que
vivém mi.lhoes de pessoas, mas muitas dessas pessoas oOu grupos
nao tem atitudes favoraveis que possam tornar realidade essa
mudanga. Qutro aspecto igualmente importante e o desequilfbhio
ecolégico promovido pelo homem, que em parte, reflete a sua atitu
de para com seu ambiente, seus scmcthantes e consigo préprio.

Consideramos que o entendimento dos determinan

tes das atitudes e um dos fatores basicos para umaanalise obje
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tiva do desenvolvimento e da solugSo desses problemas, Natural
mente, nac pretendeios aprescntar soiqucs preita 5itua§805 tao
complexas. Mas como na experiencia do nosso trabalho diario,
"sentimos que tradicionais padroes de comportamento estao rela-

~

. »” . ~ ~ N
cionados com problemas de saude, nutrigao, relagoes de confii-
tos e economicos, cntendemos que as pesqutsas sobre atitudes po

dem fornecer elementos que auxiliem aqueles que se propoema in

- X - . - -
terferir em alguma area dos inumeros problemas gue nos afligem.

Ja Aristoteles discutia o processo de mudanga
em considerave! extensao, porque provavelmente reconhecia a es
sencial similaridade entre o processo de educaggo e os-de i =
fluencia social.

0 presente trabalho esta desenvolvido em tres
partes. A primeira apresenta uma revisao sistematizada das
principais investigagSes sobre as variaveis determinantes das
atitudes e consequentemente aquelas que levam a.mudangas.

Na segunda parte, sao analisaaos fatores rela-
cionados com a persistencia e resistencia a mudanca das atitu
des.

Finalmente, & apresentado um teste experimental
sobre algumas variaveis que levam a resistencia a mudancga, ba-
seado na teoria da"lnoculaggo contra Persuasao” de McGuire.

Em todas as tres partes deste estudo nos limi
tamos aos fundamentos tcoricos, mais expressivos e pertinentes
ao trabalho experimental, deixando as minucias e outras provas

sobre o assunto para a leitura da bibliografia apontada.



.CAPITULO | - MUDANGA DE ATITUDE

Antes de iniciarmos o estudo do processo de
mudanga de atitude, faremos bheve revisao do que diz respeito
a FormaQSO das mesmas, por nos parecer indispensével a melhor
compreensao do mecanismo de mudanga.

Aprendemos certas formas estaveis de compor
tamento relativas as classes de objetos, a pessoas e institui
éSes, ¢ rotulamos estas, aprovando umas e desaprovando outras.

. ~ . . . 4
Estas apreciacgoes expressam a atitude do individuo em face de

uma questao ou de um objeto.

A atitude de uma pessoa sobre uma questao
pode ser definida por suas respostas para todas as posigoes
alternativas das quais ele e conhecedor sobre a mesma. Entre

as vérias alternativas avaliadas, a pessoa tipicamente esco-
Ilhe uma que lhe ¢ mais aceitavel.

As atitudes formam-se.no processo de socta-
Iizaggo, quando o indivfduo organiza suas cognigges, seus afe
tos e disposigges de respostas com relaggo a um objeto, vindo
a tornar-se um sistema mais ou menos dgradouro. A medida que
as atitudes vao se diferenciando, reduzem-se as improvisagSBS
e a interagao em termos humanos torna-se possivel.

As atitudes sao aprendidas com pessoas, com

L4 - ~ - . . -
grupos e, atraves de experiencias diretas com o objeto da ati
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4 : A -
tude, = podendo e¢ssas expericncias valerem como boas ou trauma

ticas.

A formagao de atitudes sociais para o homem
tem um grande significado, porque sem elas cada situagac apre
sentar-se-ia desconhecida, e, em termos de interagao, haveria
a impossibilidade de prever-se o comportamento do outro. 0

. . ~
fato de as pessoas teram atitudes em relagao a tudo de que
~ . ~ ~ ~
elas tem informagao, leva-nos a conclusao de que as mesmas de

~ ad . .. < . . . 14
sempanham fung¢ao importante na economiapsiquica do individuo.

Enfoques diferentes prétendemexplicaro pro
cesso de Formaggo de atitudes, mas, apesar de diversificados,
parece ser possivel uma aceitacao das contribuigoes de todos
eles. Assim, dentro de um ponto de vista ecletico, as "atitu
des se formam para exercer determinadas fungoes (avaliagao do
objeto, externa!izaggo de posigses, ajustamento social), go-
vernadas por principio geral de consistencia cognitiva e (tam

”~ -
bem} atraves de reforgo”.

Sua Formaggo corresponde ao desenvolvimento
de seus tres componentes - o cognitivo, o afetivo e o compor-
tamental - e dg relacao entre ecles. O componente cognitivo
forma-se do desenvolvimento da categorizacao e classificagao
dos objetds que se nos apresentam na vida diaria, pois seria

. { - . ~
impossivel ao cerebro humano usar todas as informagoes presen

tes no ambiente. A categorizagao permite a percepgao de maior



quantidade de eventos, simplificandé-os e agrupando-osemclas

ses, ao mesmo tempo, aumenta a possibilidade de uma visao ip

correta dos acontecimentos. O componente afetivo forma-se pe

- . ~ . . - -

lo desenvolvimento de um estado de excitagao fisiologica, cay

sado pelo objeto, e pela interpretacao cognitiva do mesmo, em
. . . "~ Ld ~ . ”~

positiva ou negativa. Nao ha emogao sem a presenca simulta -
nea dessa excitagao (presenca de adrenalina) e da cognigao.

Na formagao do componente comportamental, evidencia-se o pa-

- - . - ’n .
pel das normas sociais, ou scjam as ideias assumidas por um
T . [ad
grupo sobre a corregao ou incorregao de um comportamento. Es
- ~ . . ~
se componente Torma-se desde a infancia pela interagao entre
a crianga e seus Tamiliares e desenvolve-se pelas relagoes sg
ciais.

~ ~ rd

A relacao entre esses tres componentes e es

treita, havendo uma interagao e uma tendencia para que eles

~ . ¢
se tornem tao consistentes guanto possivel. Cada um deles,
» ~ . .
entretanto, desenvolve-se sob a influencia predominante de va
. . . . . . . - .
riaveis diferentes; assim, a experiencia com objeto e mais reg
levante para o desenvolvimento do componente cognitivo e do

afetivo, da mesma maneira gque as relagoes com familiares e com

o grupo social o sao para a agao.

.1 - PROCESSO BASICO

Depois de formada a atitude, a tendencia 30

. E4 4 ~ .
individuo e mante-la, de vez que ela favorece a sua economia
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psicolégica, dando signifTicado ao seu universo, limitando-o,
conservando~o e cstabilizando~o. 0 mundo esté, porém em_éong
tante mutaggo, e a vida diaria traz inFormagSes as mais varia
das ¢ compliexas. Chega-se ao ponfo em que a prépria funggo
adaptativa, que promove a conservaggo do resultado das experi
~ ,
encias passadas, leva o individuo a mudar. Torna-se, entao,
necessaria uma Peorganizaggo interna para que se possa lidar,
efetivamente, com as mudangas externas.

A mudanca de atitude seria .assim, o acompa-
nhamento individual e psicologico da mudanga social e do de-
senvolvimento de sociedade ¢ de culturas. Essa mudanca faz-
-se de varios modos: pelo recebimento de novas informagoes =~
seja de outras pessoas ou dos meios de comuniéaggo - por ex-
periéncia direta com o objeto da atitude, por ser apessoa for
gada a comportar-se de uma forma inconsistente com suas atitu

des habituais, devido a um "fato consumado”, e pela psicotera

pia.

Todas essas formas de mudanca implicam em
interferencia nos compoventes da atitgde: o cognitivo, o afe-
tivo, e o© compo#tamentél. Consequentemente, podemos ter uma
mudanga de atitude, seja quando houver uma mudanga no compo -
nenté cognitivo, devido a uma nova inFormaggo, seja quando
houver uma interferencia no componente afetivo, por experién—

. . - ~ 3 .
cia positiva ou negativa em relagao ao objeto da atitude, ou

seja ainda guando se processa uma mudanga no componente com-
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portamental devido a imposig;o de regras, a aprcscntnqso de uni
fato consumado, forgando a puessea a ﬁgir contra-atitudinalmen
tc, ou devido ao desenvolvimento dé sua capacidade de compre-
ender clara ¢ profundamente as razoes que a fazem tomar certas
atitudes.

Desde que haja uma mudanga em um dos compo-
nentes, csta se refletira nos outros dois, pois ha uma tcndaﬂ
cta para a consistoncia entre os mesmos. 0O examc das pesqul
sas sobre mudanga de atitude mostra que tem havido uma tentati
va para cxplicar que parte da estrutura sub jacente esté sendo
atacada. Isto tem stido feito atraves duo analisc dos fatores
que compoen o processo de comunicuggo, relacionando esses [ato
res com o Tenomeno da mudanga.

Durantc o processo de mudangg de atitude, as
varias influencias que se exercem sobre o individuo incluem uma
"fonte” da mudanga de atitude, ou comunicador, que produz uma
"mensagem”, para um "hecebedor” ou receptor atraves deum “meio”
de comunicaqSo com um “destino” ou alvo da mensagem. Ao deter
minarcm-sc as caracteristicas desses fatores e scus cfeitos so
bre os componentcs da atitude, poder—sbna, verificar o quc pos
sibilitou n.mudangn.

0 efcito do comunicador c da mensagem pode fa
sor-sc de diferentes Tormas,tais como, pela mudanga de categg

4 .
rias, classificando um difercente conjunto de estimulos ou  si-
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tuagges em alguma categoria ja estabelecida, ou passando a
usar uma outra nova categoria, como tambem a mudanga de rela-
cionamento entre as categofias. Nos dois casos temos mudan-
¢as no componente cognittive, o qual tem a Funggo de classifi
car e categorizar os objetos e acontecimentos, ajudando na
percepggo dos mesmos, pois 0 NOsSso meio apresenta uma quanti-
dade de fatos diarios tao grande que seria impossfve[ ao cérg
bro humano utiliza-los se nao fossem classificados e simplifi
cados. .

Se uma atitude tem a fungao de conhecimento
e de ajuda ao individuo para que ele entenda o seu universo e
possa dar-lhe uma estrutura, o individuo pode selecionar, so-
mente, aquelas mensagens que aumentem o seu entendimento do
universo, e pode pﬁontamente adotar uma atitude que realize
me l[hor essa Funggo. Ele pode, também, mudar o aTetoc em rela-
¢ao a uma ou mais categorias, e pode ainda mudar sua intengao
comportamental.

Se uma atitude tem a fungao de expressar va
lor, pode ser dificil! muda-ia sem mudar os valores basicos do
individuo.

Se a atitude tem a funggo de ajustamento, a
pessoa pode nao mudémla, a menos que a atitude alternativa o-
ferecida possa ser mostrada como aumento de seu ajustamento.

Se a atitude tem uma Funggo ego-delensiva,



2.
rd - d ~
esta so sera mudada com consideravel reorganizacao das atitu
des que a pessoa possui para st propria.
. - - 3
Por tudo issa, e muito importante, em rela-
cao a mudanga de atitude, analisar as fungoes que clas desem
rd . » . . ~
penham atraves de scus diversos estagtos, tais como atengao,

~ o~ N ~ ~
compreensao, concordancia, retengao, agao.

[.2. - VARIAVEIS RELEVANTES AQ PROCESSO DE MUDANCA DE ATITUDE

Quase toda a analise atual de mudanga de @
titude, é feita atraves do estudo da comunicaggo de influen=-
cia social, quer pelos trabalhos que objetivam teorias, quer
por aqueles que visam a aplicaqgo de princfpios na vida prétl
ca. 0 processo de comunicagao pode ser anatisado com base
numa ampla variedade de princfpios, os quais produzem diferen
tes conjuntos de componentes.

Os primeiros estudos sobre os componentes
do processo de comunicaggo, considerou~os em termos de“quem”,
"como” e "“qual o efeito”. 4 A engenharia da comunicagao em
termos de “fonte”, “mensagem”, “canal”, "recebedor” e “desti-
no'”, ecn que "Fonte” compreende os atributos percebidos como
pertencentes ao emissor da mensagem; "Mensagem” incluir o con-
teudo e a estrutura do que foi dito ou apresentado; "Canal”

referc—se aos meios e a modalidade pelos quais a mensagem e @

4 .
presentada; “Recebedor” cnvolve as caracteristicas de quem re



3

-

cebe a mensagem; e “destino” inclui o conjunto de variaveirs rg

I

lacionadas com o objetivo da mensagen.

Qutros trabalhos, déscrévem 0% componeﬁtes
do processo de comunicag;o em termos aiferentQS, entretanto nao
serao aqui tratados por Jjulgarmos de pouco interesse para )
nosso estudo.

Fazendo uma reovisao da extensa bibliogratia
sobre mudanca de atitude induzida por comunicacao, McGuire ana
lisa os cinco elementos acima relacionados, em termos de vavié
veis independentes desse processo. Estabelece uma "matriz” com
esses elementos na qual temos duas classes de variaveis: ante
cedente, (comunicaggo verbal) que se constitue dos elementos
descritos como variaveis independentes, e consequente (mudanca
de atitude), que compreende osvestégios da mudanga: atenggo,
compreensgo, aquiescéncia, retcnggo e aggo. A primcira pode
ser analisada cm seus componentes que servem de titulos das co
lunas, e a segunda tambem pode ser analisada em seus compo-

2

~ L4 . .
nentes, e esses serao os titulos das |inhas da matriz. Esses

~ ~ .
elementos interagem nas diferentes situagoes de influencia sg

cial.
- Le .
A - Variaveis Independentes
. L4 B
a - Comunicador e suas caracteristicas

A principal fonte de pesquisas sobre os Ta
tores que originam a mudanga de atitude tem envolvido manipu-

Iagoes'experimentais, havendo caracteristicas atribuidas ao
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conunicador. Dados relacionados aos componentes da atraggo ou
erulsgo do mesmo afctam a quantidade de mudanga de atitude.

Trataremos dessa capacidade de atrair ou

- . 2 L
afastar o recebedor usando o termo de Mc Guire "valencia”,
positiva no primeiro caso ¢ negativa no segundo.

0 éomqnicador pode ser unm indfvfduo, um gru
PO Ou Mesmo uma classiFicaqSo valenciada. Como exemplo do pri
meiro temes o uso de uma mensagem atribufdé a Einstein ou a
Hitler; do segundo, a utiiizaggo de dados demogréficos, e da
terceira, uma mensagem atribuida a uma polftica democratica.

O0s elementos de valencia do.comunicador,s&x
credibi lidade, atratividade ¢ poder. 0 primeiro esta mais re-
lacionado ao componente cognitivo da atitude, e este e o ele
mento que maits contribui para a internalizaggo da nova atitu-
de proposta.

A atratividadé Pelaciona;se me lhor com o
componente afetivo, envolve motivaggo-do recebedor a uma rela
cao gratificante com a fonte. A validade dos a%gumentos tem
seu papel, mas o mais importante e a Pelaggo estabelecida. 0
fenomeno sub jacente ¢ a identificaggo.

0 poder implica mais em acao; o recebedor
reconhece que a fonte tem o poder de aplicar sansoes positi-

. -
vas ou negativas; relaciona-se sobretudo com a .aquiescencia

Ke Iman estudou minuciosamente as caracte



b5,
risticas do comunicador ¢ seu impacto de influenciacno. Verd
ficou que qualquer um dos tres componentes pode provocar mu-
danga de atitude, mas que eles atuam por processos psicolégl
cos diferentes, denominados internalizacgao, identificagao e
concordancia.

A interna[izaggo baseia~se na motivagSO do
individuo para atingir uma posigSO verdadeira sobre a questa.
0 elemento essencial dessc processo ¢ a credibilidade do comu

~ '

nicador, sua competencia, Oou seja O grau com que ele ¢ perce-
bido como conhecedor do assunto ou da idéia a ser comunicada.
Nesse caso, os argumentos sao apﬂehdidos e relembrados e suas
conclusoes integradas no sistema de valores ¢ crencas da pes-
soa. Consequentemente tendera ela a apresentar a mudanga de
atitude em suas manifestacoes verbais e comportamentais,mesmo
quando Jé esqueceu a origem da mensagem ou quando o préprio
comunicador tem uma nova posiggo.

“Quando dizemos que a eficiencia do comunica
dor deriva da sua credibilidade, estamos concéptua|izando o
recebedor como um racional, tentando ajustar scu sistema de

. (e ~ »
crencas, o mais possivel, a realidade externa.
~ Credibilidade

A credibilidade do comunicador aprescnta
- ~ - - - -
dois aspcctas: competencia e neutralidade; isto e, sua perce-

bida habilidade de conhecedor do padrao correto sobre a ques
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tao, e sua motivagao para comunicar esse conhecimento sem ten
. : 2
denciosidade, rcspectivamente.

No processo de mudanga, o esforco do recebe

dor para avaliar a competencia do comunicador tem sido confun

dido com sua tentativa de aprendcer os argumentos.2 Entretan
to, embora maior credibilidade no comunicador produza maior
mudanga de atitude do aue baixa credibilidade, esse efeito
nao se estende a aprendizagem da mensagem. Esta estaria

mois relacionada com a atencao aos argumentos usados. Por is-
so, a neutralidade do comunicador produz quantidade intermedi
- - ~ ~ ~ - - - .

aria de mudanga em relagao a alta e a baixa credibilidade do

mesmo, mas rcsulta em maior aprendizagem. |sso acontece, por-

que, em sc tratando das credibilidades externas, o recebedor

avalia as conclusoes sem prestar atengao aos argumentos @
~ rd -~ N . . .

quando ele nao esta habil para avaliar o comunicador, analiza

~ .’ -~ .
entao os argumentos em si. Esses achados sao consistentes com

-

os de Mausner e Mausner, que segundo Mo Guire comparou ni-
veis de instrucao do rececbedor, encontrando tendencia para
maior aceitagao ¢ confianga na competencia cicntitica entre

T . s
as pessoas mals instruidas, enquanto as menos instrurdas to-

r

mam uma atitude dc querer conhccer os argumentos, em nive |
. 2
mais concrocto.

Experimentos sobre a competencia do comuni-

cador acompanham os trabalhos sobre mudanga de atitude desde
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A . 4 . . N
o inicio. Desse modo encontramos uma constderavel biblicgratia
mostrando que a quantidode de mudonga produzida por uma mensg
gem pode variar pela atribuicao da mesma a comunicadores que di
~ ~
ferem em conhecimento, educagao, inteligencia, status social,
habilitagao profissional, idade, ¢ outras.
~
O0s trabalhos sobre os aspectos da competen-
cia do comunicador infTluir na credibilidade, tem visade mais
. . S - . ¢
ao desenvolvimento de teorias, mas tem tambem contribuido em
- .’ . L
muito para um melhor entendimento das variaveis atraves da esg
~ ~ ~
pecificagao de definigoes de "competencia”.
0 outro aspccto da credibilidade, a objeti-
; . ' Dy . ¢ | .
vidade, ou neutralidade, tem sido mats proficuo no desenvolvi
- -~
mento de teorias. Diferentes tecnicas tem sido usadas para de
monstrar uma predicao do senso comum de que quanto mais o re-
- ’.
cebedor suspeita que o comunicador tem o proposito de persua
¢ : — .o
di~lo menos mudanga se produzira.
O0s estudos sobre o assunto sao resumi dos,
por McGuire, em manipulacoes da objetividade usando: (a)
graus diferentes de interesse do comunicador em influenciar;
. LR . .7 . . . ~
(b} aviso previo aos individuos do intento da influenciagao;
(¢c) variacao da percepgao do intento do comunicador; (d) uso
~ . . ™ . ~ -
de pre-teste de opiniao; (e) variagao no estilo e forma da
- ~ oo™
linguagem; (f) apresentacgao de argumentos de oposigao; (g) a-

parecimento de situagocs controvertidas num contexto de deba



iS.
te versus situagoes nao controvertidas; (h) explicitagaoc de
~ ) ~ ) 4
conclusoes; (i) uso de questocs controvertidas.
Os resultados dos trabalhos sobre as ques
~ - N - .
toes acima referidas, foram respectivamente: (a) comunicador
percebido como mais interessado na influencia social, produz
~ . * -
menos mudanca e quando sua competencia e percebida como
desinteressada, aumenta a eficiencia da persuacao; (b) aviso
. . ~ - - . . -
do intento persuasivo nao tem efcito significativo sobre a
quantidade de mudanga; (c¢) o efeito da percepgao do intento
. - n . - . - 3 -
de influenciagao social e ainda controvertido embora haja cvi
~ . - .
~dencia de que, nos casos de ego-~envolvimento, ocorre maior my
. . L ~ ,, N .
dangca guandoe a referida intengao nao e sentida; (d) o efeito
- - ~ L \u. 0 . -
do pre-teste ainda nao ecsta suficientemente esclarccido; {e)
~ - .
alguns dados apoiam a influencia do estilo e da forma da lin
guagem como fTator de persuasao; () verifica-se maior mudanca
guando sao usados argumentos contrarios a crenga do individuo
do que quando sao apresentados apenas argumentos de apoio a
mesma; (g) maior mudanga ocorre nas situagoes em que aparecem
~ ~ -
questoes nao controvertidas do que com os assuntos controver
. 0 - ' . . - .
tidos; as variaveis (h) e (i) produzem maior mudanga de opi-
niao quando o intento persuasivo ¢ explicitado na condigao de
influencia social.
rd .
Ate o presente, os trabalhos escritos sobre

a credibilidade do comunicador podem ser resumidas dizendo-se
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que percebidos aspectos da competancia aumentain mais o impacto
do que a confianga noe mesmo. Por cbmpetancia compreende-se 0
percebido conhecimento, status e {hte!igéncia atribufdos-ao co
municador; a cbnfianga PeFeremse ao seu desinteresse, objetivi
dade e ausencia de intento de influenciaggo, ou seja, sua neu
tralidadc.

Bi evidencias a favor e contrarias a hipote-
se de que o comunicador perde cm eficiencia quando o seu inteﬂ
to de influenciar ¢ percebida. As evidencias contrarias se ba
seiam em que o conhecimento clarifica para o recebe#or o que
deve ele Fazer para captar a simpatia e amizade do comunicador
e portanto aumenta a mudanga guando o mesmo e poderoso ou atra
tivo.

Todavia a aparente neutralidade da apresenta

gao da mensagem pode dominuir a mudanga por falha do comunica-

dor aoc apresentar seus pontos de vista.

- Atratividade

A atratividade do comunicador caracteriza-sc
pela motivagao do recebedor para estabelecer uma relacao gratifi
- - . .
cante real ou imaginaria com o mesmo. O ponto crucial para o

recebedor na adogao da posigao aconselhada pelo comunicador, e

” N . . d
se sua auto-estima pode ser aumentada atraves da identificacgao
com o comunicador. A veracidade da postgaoc e s torna-se

~ N N ~ .
de somenos importancia. 0 comunicador nao necessita aprosen-—



tar evidencia para a validade de sua pPOSICU0, mas apenas Ta
zer saliente o papel das relagoes. 0 recebedor clabora suas
. Land . . L
novas atitudes adotadas sobre a questao de maneira a ajuda-lo
a definir-se em termos de uma identificagac com o comunicador

Atratividade do comunicador como fator de
influencia social tem sido estudado sob tres aspectos interre
tacionados; familiaridade, similaridade e ligagao.

A simi laridade entre o comunicador e¢ o rece
bedor tem sido constatada como um fator de influencia,nos ex-—
perimentos em que uma pessoa e influenciada por uma mensagem
persuastva, a medida que ela percebe a mensagem como vinda de

. - - L4 -
um comunicador similar a cla propria; provavelmente ela assu-
- ~ - . - -

me que os dois estao compartilhando necessidades e objetivos
comuns. Semelhanc¢a de.ideais - induz Tamiliaridade e ligagao
R Fal . . -

interpessoal, e a consequencia inversa tambem ocorre. Mas
a maneira pela gqual a similaridade atua no processo de mudan-
¢a ainda nao esta muito bem esclarecida.

Sabe-se que a relacao simiiaridade-ligacao,

. - ~
entre o comunicador e recebedor, se faz em duas diregoes: a
simi laridade produz ligagao, e a ligagao produz maior simila-
ridade, a medida que o sujeito gosta do comunicador. Portan
to, pessoas que se gostam perccbem-se como mais similares do
que o sao na rcalidade, do imesmo modo que os que nao se gos-—

tam percebem~se mais dissimilares do que o sao em verdade, ¢
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. - ~ .

neste caso a influencia se processa em menor orau.

tssa similaridade pode atuar em diversas di

~ p . ” . :
mensoes e para Hollander gquando o comunicador e simtlar pa
. . s . . ~ . ~ .
ra o individuo em muitas dimensoes, aumenta a tendencia para
. . 4 . . . .
o individuo desculpar-se de alguma dissimilaridade em outra
direcao ¢ permite-the ser dissimilar em alguma dimensao. A rc
~ - - - - -
lacao reversa tambem ocorre; um comunicador dissimilar numa
- ~ B . . T ~
dada dimensao, pode ser mais bem tolerado pelo individuo a me
. -, N B -~

dida em que ele ja difere em outras dimensoes.

A teoria da comparagao social de " Festinger

- . -~ - .
prediz que a pessoa Julga o seu proprio comportamente em ter-
0 . s - -
mos de outras similares a ela propria, mais do que em termos
~ . . - . -~
daquelas pessoas que lhe sao.dissimilares. Esta teoria tambem
concebe que a pessca procura outras dentro deste nivel de si-
- . 4 . . .

mi laridade critica, de maneira que ecla possa satisfazer suas
necessidades de auto-avaliacao.

A teoria da tdentificagao com o agressor,

LN . L4 . - ~ .

proveniente de experiencias clinicas, considera a relagaoc in
versa na qual os membros do grupo da pessoa tornam-se grupo
de refercncia negativa para a mesma, € 0s agressoires e suUas
normas adquircm uma peculiar atratividade 7; enqguanto isso,na
explicagao da identificagao dada pela teoria hedonica, a pes-
soa tenta afastar-se do seu companhciro que lhe causa despra

zer, por um procedimento radical, vivenciando suas normas co-



mo negatives parae auecotar stos possibilidades de deixar o
an Me o 1y T S S T S T ) 5
grupo. Mesrio quando o sta "saidn” e tmpossivel, o pessoa  pode

reagir agressivamente o scus componheires percebidos como pu-
. X ~ 19, 11
nidores ¢ fonte de frustagao.
. VR . .
Ha cvidencia de que o numero de contatos au
menta as relagoes tnterpessoais. Esta Tamiliaridade geralmen-—
s . . . . . . ~
te esta i1ntimamente relacionada com simi laridade ¢ ligagao a
- s -
lem de outros fatores, tais comoe recompensa. Entretanto, ha
resultados de investigagoes mostrando que o elogio de um  des
. - - - - h
conhecido ¢ mais efetivo do que o de um amigo, enquanto que o
criticismo provoca maior impacto s¢ produzido por um amigo.
Diversos autores comprovaram que, quanto
maior a ligagao existente entre o reccbedor o o comunicador ,
. - . . - ~ . B -
maior sera a possibilidade de concordancia do primeiro com a
.~ : fL 12
posigao defendida pelo ultimo. Entretanto, alguns achados
. . “~ - . - - -
da teoria da dissonancia, predizem ao contrario, que sob cer-
tas condigoes, a mudanga de atitude produzida pelo comunica-

8, 14

dor cresce a medida que o reccbedor desgoste dele. Essa
~ . . [

di scordancia pode ser devida a diferenga entre a situagao de

concordancia cm que no caso de Brehm e Cohen e Zimbatdo,

o 1 ccebedor concordou voluntariamente para ouvir a comunica

cao e essc fato justificaria sua concordancia, enquanto que

na situacao de submissao, a pessoa que accita ouvir o desagra

davel comunicador, justifica sua audigao dizendo que a mensa



V]
[P%]

gem en s1 nao {ei desayradavel.
. i~ r -~ .
OQutr.e inversao ¢ o fenomeno elogio de “des
conhecido” estudado por Gerwitz, Baver, Challenberger,Zigler,
Stevenson, Kecen e Knights, que mostra ser mais efetivo,talvez

-

porque o elogiv e menos redundante, mais imprevisto seja sig-

. ) 2 .
nificativo. Qutros consideram ecsses achados como um cCaso

especial da concepggo de "ganho e perda de auto—esf.ima".l5 Pa
ra McGuire esta analise node ser uma volta a noggo de Pedquo
de ansiedade de Lalter e Foote se considerarmoé que a ansieda
de ¢ aumentada na presenca de um desconhecido.

A teoria de "grupo—referéncia", tambem  tem
sido relacionada com alguns aspectos do problema da |igaggo
com o comunicagor e a quantidade de mudancga. Neste caso, ser
membro de um grupo, ter similaridade e ligaggo com 0s seus
éomponentes, e ser apreciado por eles, aumentaria a valéncia
do grupo para mudar a opiniao da pessoca em direggo as  normas
do mesmo.

Fssa adercncia as normas pode tambem estar
Eelacionada com a hostilidade a outros grupos ¢ a perccpggo
destes como hostis.

A teoria da dissonancia encontrou alguma e-
videncia apotando a noggo de que a ligaqgo da pessoa com o

N N p
grupo ¢ adercncia as normas, deve-sc mais a uma traumatica

-

do que a uma amena iniciagao, pelo menos quando a iniciagao e



feita voluntariamente. Parcce gue o individuo tende a Justifi
~ - v .
car sua concordancia em submeter-se ao desprazer, avaliando o
grupo mails positivamente e aderindo mais as suas normas.
- ~ Nl v, -
A influencia da variavel ser bem aceito pe
. -~ . ~
lo grupo, no grau de aderencia as suas normas, Toram estuda-
das por Dittes e Kelley, que verificaram concordar mais, tan
. . . . . 4 -~
to particular como publicamente, aqueles individuos que tem
- ~ - - ~ -
uma acesrtacgao media do grupo, € nao os que se scntem mars gos
16 ~ .
tados. Este fenomeno, secgundo McGuire, parece estar rela-
. - i "eor . R "
cionado com a nogeo de credito "idiosincratico” ou com a ques

tao de tenderem os lideres a se desviarem mais das normas do

grupo do que os seus seguidores.
- Poder

A wmudanga ae atitude pelo podcr apoia-se na
possibi lidade do comunicador aplicar sangges coﬁo meio de le-
var o recebedor a aceitaggo de nova atitude, "envolver a con
cordancia publica do recebedor para uma nova atitude advogada
pela fonte, sem compromissc particular para i_sto".4 Este pro-
cesso se concretiza, portanto, atraves do pbder do comunica-
dor sobre os meios do recebedor alcangar os objetivos que ele
deseja.

Analisando os aspectos que levam o recebe-
dor a aceittar a posiggo advogada pelo comunicador, McGuire

. » - ~ . N -
focaliza o processo calculo hedonico que consiste nos seguin
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tes passos: (a) a pessoa avalia ate que ponto o comunicador

pode administrar sangSGS positivas Gu‘negativas (controle per
cebido}; (b) ela estima em quanto o comunicador se preocupa com
a sua aquiescencia (interesse percebido); {(c) julga qual a
possibitidade do comunicador para obscrvar se a nova condigao
e aceita ou nao (investigaqgo percebida). A partir do resul-
tado da avaliaqgo destes tres pontos, o recebedor cumpre ou
~ 2 '
nao a ordem. Entiretanto, cessado o poder, a nova atitude ten
de a desaparecer ¢ volta a anterior.

0 poder se tem mostrado o menos eficiente

-~ . . . .
dos componentes de valencia do comunicador, embora em muitas

condigoes haja internalizacaoc da nova atitude, e nesse caso,a

mudanga e tao eficiente quanto a causada pela credibilidade e
atratividade.
As relagoes entre o poder do comunicador e
a mudanga de atitude foram estudadas por diversos autores,
|8 . i ~
aseados e i ferentes nceptualizagoes que e aram :-
b dos em diferent conceptual > ue encontraram
) - . - .
(1) poder de recompensa e mais eficiente do que poder de pu
nigao; (2) para a submissao imediata, a recompensa e a puni
cao sao itgualmente efetivas; (3) mas em determinadas condj_
~ . o~ . . o~ . ~ .
goes, a punicao moderada leva a internalizagao da obediencia
e portanto a uma mudanga de atitude mais efetiva, conforme mos

tram os estudos com criangas sobre a severidade da punigao. En

tretanto, para alguns estudiosos do assunto, a relagao entre
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grrau de punigSo e internalizaggo depende também da classe s0
cial do individuo ou, mais cspeciFicanente, do tipo de trata-
mento punitivo comumente usado pelo grupo social de que ele
faz parte. 19

Em relaggo ao controle percebide, ou seja
interesse do comunicadqr para que a pessoa obedega, ha evidgg
cias de cue quando a tarefa do.grupo exige unanimidade ou
quando a recompensa e definida como compartilhével por todos,
os membros exercem maior influencia uns sobre os outros.

0 terceiro aspecto do podér, aqui focaliza-
do diz respeito a capacidade do comunicador para verificar se
o reccbedor obedecera ou nao. As conclusoes dos estudos reali
zados sao de que a pessoa ¢ mais influenciada guando sua con
cordancia Toi tornada publica do que quando ela permanece em

. 16, 5 A .

nivel privado, mesmo quando a consequencia e negativa,

20

mas de severidade moderada.

b - A Mensagem
Existem diversos tipos de mensagens, que,se

gundo Triandis, = podem ser analizadas sob tres principais

.
aspectos: estilo, estrutura e conteudo.
- kEstilo
0 estilo compreende as peculariedades for-
. . . L4
mais encontradas na mensagem, que servem para distingui~la de

outras.
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Hovland, Lumsdaine e Sheffield, = pesquisa-
- . - - ~ .
ram o impacto persuasivo do estilo dinamico versus magante e
- ~ s . . ~ .
conclurram que entre estes nao ha diferenga na influencia so
. 3 rd ~ ” N -~ . .
cial.” Tambem nao ha evidencia de que o humor e¢ a sericedade a-
fetem a mudanca de atitude; enquanto que a elegancia no esti
lo provoca pequena diferenca nos resultados.
Para Triandis, o efeito do estilo da mensa
. el - - i . - ~
gem envolve a interagao entre diversas variaveis, ainda nao

devidamente esclarccidas.

- Estrutura
A estrutura compreende a maneira como os e~
lementos da mensagem estao organizados. Sob tal aspecto,desta
cam~se os estudos sobre “primacy~recency”, ou seja, investiga
~ N ~ r~
coes sobre o problema de quando dois dados de uma guestao sao
s - -
apresentados sucessivamente, qual deles tera impacto persuasi
vo: se o primeiro, diz-se que houve efeito de "primacy”; se o
- . : foi ” "
ultimo o efeito de “recency”. Essa ordem em que as duas mensa
gens sao apresentadas, tem merecido a atengao de varios inves
tigadores procurando determinar qual das duas e mais efetiva
na mudanga de atitude; se a primeira ou a segunda. Duas orien
tagoes teoricas tem procurado explicar esta questao. Para Hov
21 ) 22 .
land e Mendelil e Miller ¢ Campell, a aprendizagem da

primeira parte do argumento inibe a aprendizagem da segunda,

procecssando-se uma “inibicao proativa”. Neste caso a intera-
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~ 1, ] 3 -
cao com outras varitaveis tais como: intervalo entre as duas
comunicagoes; o tempo decorrido para a mensuracao; e a veloci
- ~ - » . -
dade de com que a comunicacgao e desmemorizada, determinara
qual das mensagens (primeira ou segunda) tem efeito preponde
rante.
A segunda explicagao, que deriva da teoria
perceptual, prediz que a primeira mensagem, (efeito de “pri-
wy o . . ’ - .
macy”) ¢ mais cfetiva, porque a segunda ¢ alterada a fim de a
Justar a percepgao do sujeito, que estava formada e determina
da pela primeira mensagem. .
A teoria da aprendizagem tambem prediz que
- . s . - v . " . . ~
a primetra mensagen e mais eficiente devido a "inibigao proa-
tiva” e a velocidade da desmemorizagao da primeira mensagem.
Qutras conclusoces sobre a ordem da estrutu-
ra da mensagem provindas de trabalhos experimentais asseguram
~ ! . ”
que a forma de apresentacao dos argumentos trazendo os agrada

. L - - . ) - - -
veis antes dos desagradaveis e mais eficiente, porque a pri-

meira parte atua como reforgo e a pessoa tende a prestar aten

23

-~

~ Fe ~ ~
¢ao para os ttens subsequentes. Em relagcao a apresentagao
dos argumentos mais fortes em primeiro ou em ultimo lugar, as
~ ~ ~ -
evidencias nao sao suficientemente elucidativas. Enquanto que
~ -~ . . o
para a apresentagao de argumentos extremos, ha indicagao de

ser melhor comecar pelo ponto menos cxtremo, porque a apresen

o~ . ~ -~ _’ . o~
tagao de uma comunicagao quc esta Tora do "nivel de aceitagab
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- . l4 .
do individuo, produz um "efeito dc¢ contraste” fazendo com que
“a mesma seja cxperimentada como mais diferente de sua posicgao
- 4

do que realmente o e.

A afetividade da apresentagaoc de um ou dos

. r~ r - .
dois lados de uma questao fToi estudada por Lumsdaine e Janis;
4

Hoviand, Janis e Kelley; eMcGinnies,e os resultados mostram
que este aspecte da estrutura da mensagem se relacionam com a
. . ~ . - ~t ~
inteligencia do recebedor e com a posigao do mesmo em relagao
- . ~r 2.
a nova posigao.

Desse modo, a apresentacao de ambos os la-

~ r . . . : . . - .
dos da questao e mais eficiente quando a audiencia e conside-
- . . ~ - -
rada inteligente e sua posicao e contra a do comunicador; e a
~ - re - s
apresentagao de apenas um lado e preferivel em caso contraria
. ~ by r~
Ainda com relagao a ordem de apresentacao de

mensagens, pode ser visto o aspecto da refutagao, se esta de-

. - - b - )
ve vir antes ou depois do apoio as atitudes do recebedor.

4 : . ~
Para Triandis, depende da situagao de fa
mi liaridade do reccebedor com a questao. Quando o = recebedor
nao esta familiarizado com o assunto, a apresentagao do argu-

mento defendido pelo comunicador devera vir primeiro e em se
guida a refutacao; enguanto que se o recebedor esta Tamiliari
zado e mais eficiente para a mudanca de opiniao, comecar pe-
los argumentos refutacionais as suas opiniocs e em seguida a

prescntar os de apoio. Desse aspecto de estrutura da mensagem
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. : . >~ . . P
voltaremos a cuidar mas pormenorizadamente no topico Resisten
. Y
cia a Mudancga.
B ~ ~
0 efeito da apresentagao de conclusoes na
' - - -
mensagem, ou deixa-las que sejam elaboradas pelo recebedor pa
v s - .
rece estarr relacionado tambem com outros atributos como inte
figencia e conhecimento. Em revisao dos estudos sobre o assun
~ - v
o, McGuire, conclui que muitos recebedores tem dificuldades
em entender mensagens que nao mostram conclusoes esbogadas ,
-~ -~
mas, se ha tempo suficiente, para pensar sobre o conteudo e
[ad ~ . ”~ . . A . ~
as conclusoes sao tiradas pela propria audiencia, entao esta
. - . . 2 ) .
forma e a mais eficiente. Por exemplo: nas psicoterapias,

< - - -~ * ~
o mais comum e o cliente tirar suas proprias conclusoes.

- Conteudo

- 0 . - . .
0 vocabulario utilizado na mensagem influi
L4 ~ . .~
no seu nivel de abstragao e consecguentemente na sua eficien
cia. Os estudos da mensagem sob o ponto de vista indugao-de~

~

dugao, mostraram que os verbos na construgao da mensagem sao
. . ~ i 25 -
importantes para o processo de influencia social.
-’ .
Duas outras variaveis, foram estudadas por
” oo . ~. "

Rosenberg que as chamou de "hedonica-anti~hedonica (que pre-
ve ganhar ou perder) e “pessoal-geral”. Verificou que tanto
o aspecto “hcdonico” como o “pessoal” reduz o grau de incomg

do do recebedor para as inconsistencias da mensagem.

~ ”
Qutro fator estudado em relagao ao conteudo



3.
- . * - . . . ~ .
e o aviso previo do intento de influenciagao. Papageorgis pro
- . . . 26 :
cura difercenciar aviso, de contexto persuasivo. Para McGuire
. . . . L4 N [ad .
¢ Millman quando o aviso leva o individuo em diregao da pos]
g - - ~ .
¢ao do comunicador, isto se deve a duas razoes: estrategia de’
~ . ~
defesa para protecao da auto-estima e nao querer parecer um
- ~ - . ~ Kl - -
ingenuo, ou para deduzir a dissonancia do impacto da comunica
cao. Qutros autores evidenciaram que, quando os individuos
estao ego-~envolvidos e recebem o aviso do intento, tendem a
. . ~ . ~ . . . ~ ' ~
resistir a influencia persuasiva; mas quando nao estao ego-en
volvidos o aviso nao interfere na mudanga. O contexto- nem
sempre tem efeito, na mudanca de atitude, mas, quando aconte
ce, anula o impacto da comunicagao.
0 apelo ao medo e um outro aspecto do conte
” -~ . - .
udo, sobre o qual ha uma extensa bibliografia. Tratam de sa
ber se o medo produzide por uma mensagem tem efeitos sobre a
« s . ~r
mudanga da atitude do recebedor. Ha duas predigoes, que podem
. . ”~ - .
ser feitas derivadas de teorias contraditorias. Uma deriva de
L4 . s » .
que o medo e um “drive”, portanto tendera a multiplicar a ten

~ . . -~ ~
déncia para a conformidade {resignagao) com as recomendagocs

da mensagem. A outra considera o medo uma pista (cue) que fa
cilita a fuga do recebedor em relacao ao comunicador da mensa
gem.

0 primeiro estudo sobre o assunto, que se

tornou classico em psicologia social, foi realizado por Janis
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e Feshbach. Verificaram que quanto maior a quantidade de me
do introduzido, menor a cfetividade da mensagem para mudar a
atitude do recebedor. Entao o medo seria uma pista que pro
vocaria fuga por parte do recebedor.

Por outro lado, um extensivo programa de
pesquisa levado a termo por Leventhal sobrediferentes apelos,
mostra que a mudancga de atitude e medo guardavam relagao dire
ta. Neste caso o assunto provocador de medo tend a aumentar
i
a mudanga de atitude.

Mas Janis revendo o problema como um todo e
McGuire, analisando esta questao, verificaram que as relagoes

, - . . 29
entre medo e mudanga de atitude e uma curva em U invertido.
. & ~ .

Em baixo nivel de medo, o recebedor nao se interessa pela men
~ . i~

sagem ¢ a ela nao atende. A medida que cresce o medo, vao au

~ R -~ . -
mentando a recepgao da mensagem e a aquiescencia ate que, ao
. . e . ~ )

atingir certo nivel de medo, a recepgao decresce e, consequen
- ~ -

temente, a agquiescencia.

A razao desta queda estaria no fatode a pes

soa comecar a defender~se do estimulo nocivo,diminuindo assim
~

a recepgao. Resta saber em que ponto a curva se forma, segun

do Triandis o retorno da linha depende de outros parametros,

tais como o aumento do nivel de ansiedade cronica da pessoa ,

que aumenta o seu interesse pela questao, e o aumento da com=

plexidade da aprescntagao da mensagem.



- - -
Se a quantidade de medo e maior que a cor-

”~ . s .
respondente vo seu pontco otimo, havera menos mudanca de atitude.

c - 0 Meio

Poucos estudos de psicologia social tratam
das variaveis relacionadas com o meio atraves do qual a mensa
gem persuasiva ¢ comunicada. Trabalhos de relativa importan-
cia que aprescntam subsfdié- tcérieo para o conhecimento desse

~ . '
fator, sac os de MclLuhan e Mcluhan e Fiore, defendem a posi-

~ . rd - .
cao de que o meio atraves do qual a mensagem e comunicada tem

N . -
maior impacto sobre o recebedor do que o conteudo da mensa-
30,31 : . , - i
gem. McGuire analisando este Tator considera tres tipos
. " . ~ . T .
de variaveis:! a observagao direta do estimulo; a modalidade

. ~

da palavra (escrita versus-falada); a relacao Face—a—Face(peg
2
soal).

A experiencia direta com o objeto da atitu
de e contato direto com pessca ou grupo, podem aumentar ou di
minuir os sentimentos do recebedor em relagao ao comunicador.

Lad . - - - -
Nessa agao interferem diferentes Tatores tats como: atitudes
iniciais, duragao do contato, atmosfera cognitiva na qual o
contato ocorre.
~ .

Tem-se observado que, em relagoes intergru-

pais, o contato inicral intensifica a atitude pre-existente,

2 - - . - . -
ou seja uma atitude inicial hostil ou agradavel torna-se, res

. . 4 L4 .
ectivamente,mais hosti |l ou agradavel no periodo de tempo ime-
P p
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i

diato ao contato. Porque o efeito do contato a curto prazo e
o de aumentar a variagao da diferenca individual nas atitudes
do observador para com o grupo, mais do que mudar o significa
do das atitudes. Por outro lado, o contato a longo-prazo pro
»~ . . - . .
duz tendencia para aumentar a positividade. Dai ser o tempo
um fator importante na recepcac e aproveitamento da mensagem.
A atmosfTera cognitiva mostrou ter efeito na
mudanca de atitude quando estudos sobre controversia de idei-
as versus simi laridade geografica indicaram que predisposi-
¢ao negativa para com grupos externos, poderia scr dissipado
se ao recchedor era assegurado que os membros do outro grupo
- . » . b e - - - -+
tinham atitude similares as suas. Tambem foi verificado que e
- - » . . ~ 1
mais provavel a diminuigao de preconceitos entre pessoas de
r .
nivel social semelhante.
Ainda em relacao ao contato foi investigado
o aspecto da generalizagao das mudangas. Evidenciou-se, que o
. Le rd
contato inter pessoal em uma arca de comportamento, alem de
N . i . .
tornar, os individuos envolvidos nesse contato, mais propen-
s0s a manterem o relacionamento nessa area, tende a aumentar
-
e favorecer o contato em outras areas do comportamento.
A questao da modalidade da palavra escrita
¢ Talada, tem sido mais investigada por pesquisadores da comu
nicagao. Os primeiros trabalhos afirmam que a palavra falada

tem mais impacto persuasivo do que a escrita. Essa superiori-
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rd 4 . rd N ~
dade e ate certo ponto contraditoria desde que a compreensao

Ed ~

- . . r ~
e maior com a leitura do gque com a audigso. A explicagao po
Ay
. . . ~
deria ser dada por uma diferenga existente entre compreensao
. el . . ~ . .
e aquiescencia, em que a forga da aquiescencia precisa ser
. . ) L] -~ .
suficientemente grande para sobrepujar a tendencia oposta da
~ 2
compreensao.
Apesar do interesse em se determinar a ca
. Nl . ~ - - - .
pacidade de codificacao visual auditiva e sensorial, os tra
rd . . ~ ~ .
balhos na area dessa modalidade da comunicacao sao restritos,
e segundo McGuire os principais achados podem ser resumidos
em: (a) as mensagens Taladas sao mais acreditadas do que as
¢scritas, quando o comunicador ¢ do sexo masculino; (b) exis
te diferenga entre ver e ouvir a mensagem, nos dois SeX0S,
- ~ - ~ - - . L *
como forma de comunicagao de influencia social involuntaria;
(¢) as mensagens apresentadas oralmente mostram superiorida
. - ke .
de sobre as visuais, mas nesses trabalhos a variavel modali
dade tem sido frequentemente confundida com atraso no “feed-
2 hl
back”.
0Os meios de comunicagao de massa contam com
uma vasta bibliografia, mas nao nos estenderemos sobre o as-
Ld ~ . .
sunto porque alem de nao apresentar maior interesse para nosg
so trabalho, ha pouca evidencia de que esses meios tenham im
pacto efetivo na mudanga de atitude.

Os estudiosos do assunto tem fTeito revi-

"~ . o~
soes em secus trabalhos procurando explicagoes para manter a
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- s . ~ » -
hipotese de que os meios de massa sao eficientes para mudar
atitude e comportamento, mas suas Tormulacoes parecem ainda
pouco provaveis, sendo a mais pertinente a afirmacao dc que

. Ed N rd s . .
csses meios afetam o publico em geral, porem so indiretamente.

- T . .~ - . N
Atraves dos lidercs de opiniao influenciam as massas pela in-

tegracgao social informal.
A eficiencia relativa dos diversos metos
nao foi ainda experimentalmnente investigada, embora tenham

surgido modcios matematicos, entre eles a "matriz persuasiva”
de Mc Guire,. cm gue os mcios pode ser comparados, em rela
¢ao a probabilidade de que a audiencia executara cada um dos
passos sucessivos em direggo a aggo ou comportamento proposto.
Nesta “matriz” os meios podem ser comparados em relacao a
atenggo, compreensao tanto de ouvir como de escrever e outras
modalidades ja mencionadas. Una questao que surge ¢ a compara
ggo de credibilidade em relacao aos meios de comunicagao que
segundo este autor, esta relacionaéa com o nivel socio-econo-
mico dos grupos.

A comunicacao face-a-face apresenta  maior
impacto do que os meios de comunicaggo de massa, no processo
de mudanga de atitude e para Mc Guire as razoes podem ser de
tipo metodologicas ¢ substantivas.

Em Pelaggo as primeiras a causa reside nas
diferencas existentes nas condigoes dos estudos de campo e de

L - . - o
laboratorio, tats como o grau de ego-envolvimento; os grupos



de amostra; a percepcao do intento persuasivo; e o tempo de-
corrente entre a mensagem ¢ a mensuracao do cfeito.

No caso dos fTatceres substantivos, de um mo-

* . ~ - n - ~
do geral os meios de comunicagao so permitem uma via do fluxo
- - » ~ .
comunicativo, enquanto que na situacao face-a~face uma impor-
. - - - ~ - ks - -

tante variavel, participagao ativa do recebedor, e introduzi-
da pelo fTato do fluxo se Tazer nos dois sentidos: comunicador
receptor. Neste caso o recebedor fica mais comprometido ex-

-

ternamente pelo fato de exprimir sua opiniao e assim e mais
levado a tomar uma decisao. .

Esse tipo de comunicaggo oferecemaior res
triqgo social contra a expressgo de desagrado; da ao recebe-
dor a percepggo do impacto da mensagem sobre seus companhei-
ros de situacao; aumenta a participagao do recebedor; e confe
re vantagem ao comunicador pela obtenggo do feedback. 0 feed
back possibilita ao comunicador usar scecu tempo mais efetiva -
mente, permite-lhe saber quais dos seus argumehtos nao foram
compreendidos, oferece~lhe a oportunidade de dar recompensa
imediata as respostas de concordangia.

Séguindo Furbay, e Thomas e Ralph, conside-
ra Mc Guire que o maior impacto do meio face-a-face depende
da comunhao de interesses entre o comunicador ¢ o recebedor ;
do- fator atenggo, que nessa situaggo tem mais pos;ibilidade

de ser alta, oferecendo assim pouca margem para fuga da comu-
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nicagao; e do contexto social em que ¢ feita a comunicacao.

0 contato face-a-Tace & considerado o mais
efetivo para a difusao de inovagSes dentro de um grupo ou so-
ciedade. Essa afirmaggo baseia-se nas investiéagaes Teitas
sobre a propagaggo do uso de novas drogas entre medicos, que
mostrou haver maior numero desses profissionais prescrevendo
novo medicamento quando a comunicaggo era feita por colegas
lideres do que pelos meios usuais das firmas farmaceuticas.
Mas estes achados estao reclacionados com o n{vel cultural dos

.

- - ~ . 3 - . .
grupos, porque ha evidencias de que em nivel mais ' baixo, 0s

. - ~ - ~ - - - ~ ~ -
meios de comunicagao e informagoes oficiais tem melhor exito.

d) Recebedor
Sao consideradas como atributos do recebe-
. L4 . ~ -
dor todas as variaveis que estao relacionadas com o estado da
pessoa ou grupo que recebe a comunicagao. Para efeito de es-
. . r
tudo essas variaveis podem ser agrupadas de acordo com o ni-

vel de participagao do recebedor no processo comunicativo, e

. . .
com os Tatores de influencia individual.

- Participagao Ativa

Os estudos sobre o efeito do grau de parti-
cipagao do recebedor foram inspirados pelos trabalhos da area
de aprendizagem e de psicoterapta. Restas arcas as pP@digSes
sao de que a indugao persuasiva pode ser mais efetiva na medi

da em que cla faga o recebedor participar ativamente do pro-



cesso. Tanto a terapia rogeriana como a Treudiana sao consi-
deradas mais eficientes do que tratamentos mais diretivos. Do
r . . i M
mesmo modo, na area da aprendizugem foi observado que o rendi
mento aumenta com uma leitura ativa, mais do que com a leitu-
ra passiva do material a ser aprendido.
. ~ . ~ I
A transposicao dessas predicoes para a area
’ - ad - - .
da mudanga de atitude, leva a hipotese de que determinada co-
. ~ - - . - -
municagao sera mais eficiente na medida em que o recebedor
for solicitado a participar de sua elaboragao, em vez de limi
tar-se a ler o material comunicativo.
Entretanto, esses dados nao foram confirma-
- - 4 -
dos e foi encontrado justamente o contrario por Hoviand e Man
21 . - . 3 ~
dell e Mc Guire e Papageorgis-. A razao desta aparente
contradigao reside, segundo Mc Guire, no fato de que, na tera
pia, geralmente o cliente esta altamente motivado para utili=~
- . . ~ -
zar adequadamente a oportunidade de participagcao que lhe e o-
ferecida, desde que a situacao foi de sua escolha; ele esta
- - -
convencido de que ha algo errado consigo que precisa ser muda
r . ~ .
do. Alem disso, ele escolhe a questao que considera de seu
maior interesse. 0 tempo de atividade e bem mais longo do que
- ~ - -
o usado em situacgoes de pesquisa sobre mudanga de atitude.
- [d - . )
Da mesma forma, as situacgoes de aprendizagem diferem das que

"~ .
sao usadas nos experimentos.

Nas investigagoes sobre participagao do re-
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cebedor, levadas a termo por Mc Guire; Mc Guire e Papegeor-
gis tem sido utilizada a inabilidade e falta de motivagao do
recebedor para encontrar a inFoFmaggo apropriada contra os apr

33,34

Fd . ~
gumentos apresentados, contrarios as suas crengas. Mes
. . . - s .
mo assim, a leitura ativa alcangou simplesmente os niveis da
- ~ - Land - L -
condigao passiva, nao ultrapassando-a. Esta variavel foi ma-
- - Ea -
nipulada na pesquisa por nos realizada.
Outro aspecto importante das relagoes entre
3 . Land - - - . .
participagao ativa e mudanca de atitude e '0: efeito da atitu-
-~ ~ - .
de contraria a do recebedor sem justificagao suficiente. A
questao prende-se a quantidade de nova crenca que fica inter-
nalizada como resultante do fato da pessoa ser obrigada,a aqui
" . ~ . ~
escer.., variando-se o grau de sangao, a defender uma posigao
discrepante de suas crengas iniciais.
- . .
Esta controversia surgiu com o trabalho de
Kelman em que escolares foram levados a escrever um ensaio fa
vorecendo um livro em detrimento de outro por eles preferido,
com o objetivo de ganhar recompensa que variava em sua atrati
. 2 .. : . . .
vidade. Esta controversia aumentou quando Festinger. inter
pretou esses achados como a base empirica para sua teorta da
dissonancia, que prediz: se uma pessoa participa da defesa de
- ’ . ~ - ~ N
atitudes contrarias as suas, surge uma discrepanciaentre suas,
crencas internas e seu comportamento externo, o que induz a

20

” ~
um estado cognitivo desagradavel que !eva a mudanga. Se a
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pessoa encontra uma justificativa externa para essa participa
ggo antiatitudinal {(recompensa, éscape de uma punigSO), entao
a discrepSncia desaparecé, dentro deste amplo quadro cégniti—
vo. A pessoa pode manter_s;a crenga inicial, embora tenha de
fendido externamente o contrgrio, porque ela tem uma justifi-
cativa para tsto. Porem, quando falta uma Justificativa ex-
terna, ela.tende a mudar sua atitude interior aproximando-se
da.posiggo defendida publicamente, a discrepsncia que nao po-
de ser justificada, tende a ser englobada, mudando de posiggo

~ - - ~ . - . -
as cognigoes menos apoiadas. A discrepancia tem varias manei

ras de resolugao.

4 . . ~ .

- Recompensa Minima para Aquiescencia

Como vimos, uma das maneiras da pessoa re-

~ - .
solver a dissonancia experimentada ao defender publicamente
- L 0 - ~ - . ” -
uma atitude contraria a sua posigao interior, e mudar sua ati-
tude inicial aproximando-se daquela que foi defendida publica
~ ”~ . . N

mente, desde que a justificacao e insuficiente.

0s estudos sobre esse assunto, resultaram

. P . -,

na hipotese de que, quando uma pessoa e forgada a defender a-

. ~ '.
bertamente uma posicao altamente discrepante de seu ponto de
vista interno, a quantidade de internalizagao resultante au-

s - - - .
mentara no sentido inverso da guantidade de recompcnsa. A aqul
~ . ~ . - - .

escencia . por sangoes negativas e explicada pela teoria da

identificagao com o agressor, que permite a predigao de que a
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internalizagao de aquiescencia publica ocorre mesmo onde a
aquiescencia foi motivada por uma fuga de sangoes negativas.
e 36

s ~
De inicio, a teoria da dissonancia explicava a internali

~

- . ~
zagao apenas nas situagoes de aquiescencia por recompensas ,
- - ~ ~ - ~
posteriormente essa explicagao se estendeu as situagoes de fu
-~ ~
ga as sangoes negativas, sendo que quanto menor a ameaga maior

. - ~ . . ~ ”~ .
a internalizagao, porque se a ameag¢a de puniao e grande, isto

F )

Jja e uma justificativa suficiente para a pessoa ter obedecido

. -~ . r »~
¢ a dissonancia e pequena. Mas, se a ameaga e pequena, a pes

~

soa Tica sem uma jJjustificativa para sua aquiescencia, a disso

~ ”

nancia e maior, e uma das maneiras de reduzi-la seria a desva-

~ - o~ . N . .
lorizacao do objeto ou acao proibida, o que seria equivalente

. . ~ 38 ~ .
a internalizacgao. Estes achados nao foram confirmados por
-~ . L
‘Biaggio e Rodrigues, que sugerem a interferencia da variavel
¢ . . (BY
nivel socio educacional.
- Diferengas Individuais
A relagao entre tracos de personalidade do

-~ - .
recebedor e influencia social, podem ser entendidas, na medida
. . < .
em que se considera o impacto de um trago caracteristico sobre
- L - . ~
um dos diferentes estagios da mudanca de atitude (atengao, com
-~ . Fal . ~ o~
preensao, aquiescencia, retengao e agao), levando em conta seu

efeito na recepgao da mensagem.

Focalizaremos apenas as variaveis inteligen

cia, idade, sexo e auto-estima porque sobre estas existe uma
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boa quantidade e qualidade de pesquisas que Jjustificam sua in

clusao neste trabalho.

Fal - ~r . .
A inteligencia, apresenta relagao positiva
- ~ . - . ~
com influencia social, na medida em que a construcao da mensa
- . . ~ 3
gem e feita apresentando um ou dois lados da questao. Para
N . ~ ~ ~
McGuire em situagao de persuasao que envolva argumentagao su
- - . ~ . . . ~
til, parece existir uma relagao mais complexa entre inteligen
o Sy 2 . . . ~
icta e suscetibilidade. Muitas contradigoes nesta area estao

.
a espera de trabalhos elucidativos.

g - ”~ . . L
A relacao entre idade cronologica e influen
cia, tem apresentado resultados nao univocos, necessitando de
3 - ~ . - »
investigagoes para melhor esclarecer os resultados ja existen

tes.

Embora_géja alguma evidencia da iwportgncia
do sexo afetando a inFluéncia, os estudos estao bastante limi
tados as situagoes de sugestibilidade e conformidade. De acor
do com esses trabalhos as mulheres sao mais suscetiveis do
que os homens, provavelmente como resultado do treinamento cul
tural de conformidade. Mas para McGuire, a grande influenci
bilidade das mulheres possivelmente, deriva mais da maior ca
pacidaae das mesmas para a Pecepggo da mensagem do que de uma
maior tendencia a aquiescéncia. Sua suposiqgo baseia-se nas
evidencias de que as mulheres sao em geral mais verbais, mais
propicias a atender e compreender a palavra oral do que escri

ta. 2
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r - - -~ . A .

A variavel relacionada a dinamica da perso-
nalidade que conta com maior numero de pesquisas, relacionan-
do~se com a mudanga de atitude, ¢ a auto-estima. Entretanto,
os resultados encontrados ainda apresentam muitas contradi-
goes, que segundo alguns autores poderiam ser explicadas em
termos de uma relagao, de U invertido, entre auto-estima e in

~ ~
fluenciagao. McGuire sugere que auto-estima tem uma diferen
. ~ - ~ ~ -
te influencia sobre a-atencgao e a compreensao gue ele  chamou
~ - - s - .
de "recepgao”. Elaborou uma analise matematica dos efeitos
0 - - a a - - . ° .
da auto-estima e de outras variaveis individuais, como a inte
ligencia, na mudanca de atitude. Sua teoria considera que a
auto-estima promove pequena diferenca na probabilidade de re-
~ L4 . - . . . L4 B
cepgao da mensagem quando esta e muito facil ou muito dificil
- - . - v
de ser entendida. Quando a mensagem e de dificuldade interme
- - - - 0 - .
diaria, aumenta a auto-estima e aumenta a probabilidade de sua
~ . rd
recepgao. Segundo este autor, a auto-estima e alta nas pes-
soas inteligentes, nao distraidas e envolvidas com os proble
mas do mundo, abertas a novas experiencias. Por outro lado,
~ L d .
probabi lidade de aquiescencia tem relagao negativa com auto-
-estima, desde que pessoas com alta auto-estima sao muito au
to~-confiantes e se recusam concordar com os pontos de vista
dos outros. Segue-se que a total mudanga de atitude requel
~ ~ . ~ . ~
atencgao, comprecensao e aquiescencia e esta mostra uma relagao

. N ~ rd N ~
negativa com auto-estima nas situagoes faceis, uma relagao U
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invertido nas situe¢oes de dificuldade moderada, e nac apre-~

2

senta relagao nas situagoes de extrema dificuldade.

B - Variaveis Dependentes

A mudanga de atitude, que ¢ no processo de
comunicaggo a variavel dependente, compreende os seguintes es
tégios ou fases: atcnggo, comprcensgo, aquiescéncia, Pctenggo
'”é'éégé;waﬁéwégsléfiééagsﬁﬁééhkéfaﬁeé"fTééadéﬁéagj 66Hpoﬁén£é§”
da comunicaggo. Estes passos podem ser considerados como ele
mentos mediadores da mudanga, e no processo de comun{caggo,tg

dos eles podem se fazer presentes, ou alguns podem estar au-

sentes.

A relaggo entre variavel independente (comu
_nicaggo) e variavel dependente (mudancga de atitude) pode ser
mais bem entendida analisando-se o impacto dos componentes da
variave | independente em cada um desses passos. Em experi%n~
cia tipica de laboratorio, a cfetividade da variavel comunica
qgo e %edida depois da terceira fase, pois a medida e tomada
em termos de concordancia verbal. Nos resultados de um pro-
cesso de mudanga de atitude ¢ muito dificil distinguir-se com
preensgo de atenggo. Do mesmo modo, ha dificuldade na delimi
tacao da influcncia das variaveis independentes pois os cinco
fatores muirtas vezes sc integram uns com os outros; por exem-
plo: nao podemos predizer o impacto da credibilidade do comu

nicador na variave! mudanga de atitude sem conhecermos cm que
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4 .7 . ~

nivel as variaveis do recebedor estao colocadas. No caso das
- ” - - -

variaveils dependentes, em certos casos, os primeiros pPassos

podem ser eliminados, como acontece com a comunicacao sublimi

nar em que se pode prescindir de atengao e compreensao, e no

caso de distorgao perceptual e aprendizagem seletiva, a aqui=~
~ - v .

escencia parece preceder e determinar mais a mudanga do que

a atencgao e compreensao.

~+ .. “Procuraremos. si-stematizar os.achados de ex .7 .-

pcrimentos levados a termo sobre os efeitos das variaveis in

dependentes sobre os mediadores da mudanca de atitude,que con
. . » -

sideramos neste trabalho como variaveis dependentes, para ana

- . E . .
lisar em que medida ocorre a referida ativacgao.

a) Atenggo

- . . . 4
Como ja vimos,constantemente o individuo re
. . . - - ~ . L4 .
cebe uma guantidade muito grande de informagoes, impossiveis
rd = . rd
de serem captadas pelo seu cerebro. Para aproveita-las faz

entao uma selecao das mesmas, evitando certos comunicadores e

mensagens. Este fato tem implicagcoes no processo de mudanga
- . . L4 . . .

de atitude, porque e muito dificil uma pessoa ser influencia

da por um comunicador ou mensagem por ela evitada. Mas para

se determinar que variaveis ocasionam esta selegao, devemos
lembrar que a pessoa escolhe as mensagens que aumentam o seu

entendimento e ajudam-na a organizar as complexas informagoes
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que recebe do ambiente; que nao amcacgam a sua auto~estima, e
nao the revelam verdades desagradaveis; que ajuda no secu ajui
tamento ao ambiente, possibilitando~the maior probabilidade de
recompensa e menor chance de puniggo; e que lhe dao oportuni-
dade de expressar os seus valores.
[ssa seletividade sugere que ha uma prefe -

rencia por informacgoes de apoio e uma tendencia a evitar as

.. informagoes :que nao apoiam as atitudes iniciais. -Dessa con--

~ . - . .

clusao pode-se inferir que as mensagens transmitidas pelos

meios de comunicacao de massa (mass media), atuam mais como

agente de reforgo das atitudes e opinices que o individuo ja

possui, dificilmente mudando a direcao da atitude existente,e
raramente formando atitude.

. . ~ . - .
A teoria da dissonancita explica o mecanismo
Lo . . . .’ - -~
de selecao feito pelo individuo em termos de informagoes con-
sistentes e fuga daqueles gque sao inconsistentes com suas ati
- - - ~ - . - .

tudes. Acontece que a possibilidade de fuga nao e 1limitada,

chega a um ponto em que se torna impossivel, entao segundo

. . . e . . ~ . .

essa teoria, o individuo busca mais dissonancia para reorgani

. i~ ”~ o~ ) Ld
zar sua cognigao. O fenomeno da selcgao se Taz tambem cm re-
~ . . 4
lacao ao ambiente, para que o mesmo seja compativel com as a-
. .t 40.
titudes do individuo. Apesar do avango nos estudos dessa
~ - ~ . . s . ] - .
questao, ainda nao foram isoladas certas variaveis adicionais

gue operam ¢ obscureccem a relagao, como exemplo o grau de se-

"

~ &

guranga da pessoa sobre a corregao de sua opiniao.



Estudos sobre o fenomeno da selegao, manipu
lando a variavel facilidade da refutagcao da mensagem, verifi-.
- . L4 . . . 4
caram que, quando a mensagem e dificil de refutar, o indivi-
duo prefere informagao consonante, mas quando e facil, prefe-
0 ~ -
re informagao dissonante, sendo que para as mensagens cCoNnsQ
nantes, prefere ele argumentos fortes e para as dissonantes ,
argumentos fracos. Estes achados sao consistentes com os de
Jones e Kohler, em que argumentos com grande dissonancia do
rd - - ~ .
mesmo modo que os de razoave! consonancia sao mais lembrados
- - ~ -
do que os argumentos com razoave! dissonancia, porque prova
- - ~ - 4 - .
velmente os primeiros sao mais faceis de serem refutados en-
. . * . -~ . - B . 4 .
quanto que afirmagao com razoavel dissonancia e mais dificil
~ . ” ~ P ;
de refutar, e o de consonancia razocavel sao agradaveis de re
cordar.
Ainda em relagao ao mecanismo da seletivida
: o ~
de, encontramos investigacgoes sobre a influencia do wuso ante
cipado da informagao, de fatores da personalidade, do grau de
envolvimento do recebedor, da neutralidade da mensagem e ou
tros de menor importancia.

Clarcke e Jones mostraram que o uso anteci
pado da informagao determina sua seletividade, sendo que em
. ~ - i - ~ ; . ~ .
situagoes publicas ha preferencia pelas informagoes de apoio,
porque nestas situagoes o individuo busca apoio nas questoes

em que ha maior intensidade de atitude, enas situagoes de pri

vacidade nao houver relagao de atitude e escolha da informagao.



0 agrau de auto-estima exerce influencia na
seletividade da informacao assim como o contexto em gue se en
contram os individuos, confirmando o enfoque funcional da mu-~

danga de atitude.

Nas situagoes em que nao ha ego-envolvimen-
to, a utilidade da informagao ¢ o fator prevalecente em sua se
leggo, ou seja, se a inFormaggo aumenta o entendimento, aumen
tando as chances de ajustamento, esta informagao sera escolhi
da se ela apoia ou nao uma atitude ja existente. Nas questoes
com ego-envolvimento, e em que a inFormaggo nao apoia a atitu

de, ela sera evitada, suprimida, mal interpretada e rapidamen
te esquecida porque ameaga a auto-estima do individuo. Co
mo vemos, nas questoes com ego-envolvimento, a teoria funcio-
- N - ~ - - ~ -
nal e consistente com as predigoes da teoria da dissonancia.
Os assuntos objetivos tendem a despertar
- ~ . - . ) . . .
mais atengao para a credibilidade do comunicador e maximizam
seu poder de influenciagao, principalmente quando a mesma tem
~r
alto "status”. A atencao para a mensagem, parece,depender de
- . - r~ - . ; . ]
uma serie de outros fatores ainda nao suficientemente identi-
ficados pelas pesquisas. O desvio e defesa do recebedor con-

tra o comunicador & mensagem sem duvida reduz a atengao e copn

seduentemente diminui a possibilidade de mudanga de atitude.

b) Compreensao

-

No estudo deste fator faz-se necessario a

~ - ~ - - - . ~ - - ~
distingao entre aquiescencia, identificagao e internalizagao.
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y . ~ . ) . . L4 .

Para Kelman a "aquiescencia ocorre quando o individuo aceita
. ~ . " ~d rd

a influencia porque espera alcangar uma reagao favoravel de ou

o . L) . rd

tra pessoca ou grupo. A aquicscencia sc da porque ele espe
- - . ~ ~

ra ganhar uma recompensa ou evitar uma punigao e nao porque

+ -~ . - . ~ . -
ele acredite no seu conteudo. Na identificagao, o sujeito a-

ceita a influencia desejando estabelecer ou manter uma rela-

gao satisfatoria com outra pessoa ou grupo. Seu objetivo e a

satisfacao em si e nao uma rccompensa ou por escape de uma
- ~ ! " . ~ - ~ . i - .

punigao. Na internalizagao a influencia e aceita devido ao

” . . .
seu conteudo ser intrinsicamente recompensador; a nova atitu-
- - . 4
de e congruente com o sistema de valor do individuoc e o seu
I - . ~

conteudo e fonte de satisfacao para ele.

Os atributos basicos ligados ao comunicador

-~ . -

que causam a concordancia do recebedor podem ser resumidos em:
- ” -

(1) poder do comunicador - este ¢ percebido como capaz de con

ceder recompensa ou punigao ao recebedor pela sua aquiescen-

cia; (2) a atratividade; e (3) o ajustamento da influencia aos

valores e cognicoes do recebedor. Esses tres fatores tem in-

r A

~ - . - - . - .
fluencia mats pronunciada sobre as variaveis: aguiescencia,

5

identifTicacao e internalizagao, respectivamente.

-~ ~ . -~ .
Em relagao a influencia da mensagem, a cla-

reza da relagao entre mudanca de atitude e reforcgo positivo
ou negativo, aumenta a probabilidade daaguiescencia, e a men-
sagem que mostra consistencia de pontos de vista com os va-

lores do sujeito, maximiza a internalizacgao.
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- N . . i ; ~
Ha evidencia de que a comunicagao face-a-fa
” - - ~ v - - ~
ce e o meio de transmissao mais eficiente para a compreensao,

embora existam os achados de McGuire e Turnaje que contradi-

. Lol -
zem esta evidencia.

Fatores ligados a personalidade do recehe-
dor tem papel importante na compreensgo da nova atitude advo-
gada. Apresentaremos aqui aqueles que julgamos mais elucida-

tivos para nosso trabalho.
0 grau de envolvimento do recebedor na ques
~ . ”~ . ~ -
tao apresentada. As pessoas autoritarias sao mais propensas

a serem influenciadas pelo componente poder, enquanto as ne-

. - . ~ ~ . 4 . ~ - .
cessitadas de afiliagao sao mais suscetiveis a atratividade .
. T ~
Os trabalhos que lidam com nivel de abstragao do recebedor mos
~ - -
tram que as pessoas que sao cognitivamente mais abstratas e

“tem alta coergncia légica nas estruturas cognitivas sao mais
influenciadas pela natureza dos argumentos e a Pelaggo destes
com seus valores. Estas relagoes ainda nao foram suficiente-
mente pesquisadas de modo a permitirem afirmaggesconclusivas,

- . - .
mas 0s estudos realizados mostram essa tendencia.

c) Retenggo

Entendida a mensagem e tendo o recebedor con
cordado com ela, resta saber por quanto tempo persistirao seus
efeitos. As pesquisas espechicas nessa area sao ainda em pe

- - - < - .
queno numero, deixando sentir, porem, que muitos fatores in-
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terferem na retengao dos scus efeitos.da mensagem.
0 podereca atratividade do comunicador; a
~ "~ - ~ :
frequencia (permancncia no tempo de apresentagac) e a repeti
cao da mensagem, os meios que permitem maior possibilidade de
. -~ ” - ~
repeticao e a memoria do recehedor, sao fatores que aumentam

a possibilidade deste de manter suas novas atitudes.

d) Acao
. - ~e
Q0 comportamento em si, ou seja a agao, en=-
-~ A’ - - i a
volve tambem outras variaveis, tais como habitos de reforgo e
- - -
normas do grupo. Seu estudo esta pouco desenvolvido devido a
- - - ~ . .,
dificuldades de controle da mesma nas situagoes da vida dia-
ria.  Para contornar essa dificuldade tem sido estudada a
relagao entre o comportamento verbal e a agao propriamente di
~ ”
ta. A sociologia tem trazido boa contribuicao para essa area
~ rd . .
com os estudos sobre a adogao de novas tecnicas pelos agricul
tores americanos. Estes estudos deixam crer que o novo com-
e N » .
portamento e mais provavel quando os componentes afetivo e
. - ~ . L
cognitivo sao consistentes com a nova acgao. Mostrameles que,
quanto maior a quantidade de conhecimento sobre a nova atitu-
de, maior a possibilidade de sua adogao. Ainda a maneira co-
3 ~ - - IA -
mo a inovagao e percebida, o seu custo, a conveniencia e o0s
riscos, assim como a expectativa de reforco, e as normas do
~ ne . ~

grupo sao Tatores que estao relacionados com a - adogao de

2

- .
novas tecnicas.
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CAPITULO 2 - RESISTENCIA A MUDANCA DE ATITUDE

. ~ . ~
O problema geral da resistencia a mudanga
de atitude, parcce~nos intimamente relacionado com o da mudan
~ -' - .
ca e formacao da mesma. Como ja vimos, as atitudes desempe -
7 ~ . . . . .
nhan fungoes na economia psicologica do individuo, e estas
~ - o~ - ~
funcoes referem-se a adaptagao dos mesmos a uma dada situacgao.
h . ~ . ” ~
Embora a atitude tenha tendencia a ser estavel, quandoelanao
- ~
mais desempenha a sua funcao tende a desaparecer dando [lugar
ao aparecimento de outra.
Desse modo, basicamente, o processo de mu-
. .. . . 7
danca consistiria em fazer o individuo perceber que uma deter
- . Ld ~ -
minada nova atitude desempenhara melhor a funcao da  atitude
. ~ - ~ -
existente. Consequentemente, a resistencia a mudanca vai de-
>~ »
pender do que a nova atitude representara para o individuo em
termos de satisfacao de suas necessidades.
_~
Fazendo uma revisao do problema em geral,
: - . ~
verifica-se que ha diferentes enfoques para a questao da re-
- ~ - . s
sistencia a uma nova atitude. Este trabalho apresentara uma
. o~ . ~ + . .
breve informagao sobre a teoria da reatancia, do compromisso

comportamental e se estendera mais sobre o enfoque dado por

McGuire.

2.1 - REATANCIA

~ - -
A teoria da reatancia poderia explicar essa
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resistencia pela motivaggo sentida pelo indiv;duo ao perceber
o intento persuasivo como um ato ameagador a sua liberdade. Es
ta teoria, desenvelvida por Brehm, prediz que, ao ser limitado
"em sua liberdade de escolha, o indiv:duo experimenta o desejo
de recuperar a liberdade ameagada ou perdida e, entao, assume

rd . . -
comportamento contrario ao recomendado, e passa a desvaloriza-

42

~ . . . &+ .
~-lo. Podemos entao dizer gque o individuo passa a desvalori-
zar a nova atitude proposta, e persiste na existente.

2.2 - COMPROMISSO COMPORTAMENTAL

0 enfoque do "compromisso .comportamental",
envolve induzir a pessoa a realizar alguns passos, mais ou me
nos irrevogaveis, que a comprometem com uma determinada atitu
de, tais como tomada de decisao publica ou particular; partici
paggo em alguma atividade que envolve a atitude proposta; ou
comprometer-se diante de outros.4 Esta area tem sido, mais re
centemente, estudada com intensidade por Kiesler e seus colabo
radores. Voltaremos a falar sobre esse enfoque no capftuio de

dicado a resistencia a mudanga de atitude.
2.3 - TEORIA DE MCGUIRE

~ .
0 enfoque de McGuire, de maior relevancia pa
~ - ™~
ra nosso trabalho, considera a resistencia a persuasao ~ como
- L4 . - ~ -
uma variavel do “fator destino” da comunicagao persuasiva, de
que trataremos a seguir.
~ . - - ~
A permanencia do efeito da comunicag¢ao per
suasiva apresenta interesse especial para o conhecimento do
mecanismo de resistencia a mudanga, ou seja, a uma nova per-

suasao. Tratando desse fator, McGuire interessa-se pelas va-
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rd

riaveis que causam impacto persuasivo, mas possiveis de mensu

ragao, ¢ divide-as em dois principais tipos: (a) temporais,uc
incluem o efeito da comunicagao a longo prazo versuscurto pra

zo, apresentando efeito de acao retardada; (b) imunizantes,ue
incluem o impacto persuasivo direto versus efeitos de refuta-
~ - . ~ -

cao no desenvolvimento de resistencia contra subsequentes con

<

tra-argumentos.

A - Tempo como fator de persistencia da atitude inicial

0 tempo na pas—comunicaggo persuasiva ofere
ce uma gama de aspectos a serem estudados.» Seguiﬁdo o racio-
cinio de McGuire, consideraremos, aqui, (a) o declinio dé no-
va opiniao induzida, em Pe!aggo ao tempo; (b) a relaggo entre
o declinio da mudanca induzids e o esquecimento do conteudo da
mensagem que induziu a mudanga; e (c) situagSes especials em
que o declinio nao ocorre, mas onde resultam varias condigSes
contrarias a comunicagao, tendo um impacto de agao retardada
na mudancga de atitude.

’ ~ ~

Verifica-se que as situagoes de influencia
social quase sempre usam material vgrbal ou escrito e sua per
sisténcialse éssemelha as curvas classicas de aprendizagem e
retencao. Os periodos de tempo de persistéencia da mudang¢a qua
se completa, ou uma parte da mesma, variam de uma semana ate
dez meses como mostra McGuire na revisao feita dos estudos so

te . ”~ .
bre o tema. O tempo de declinio esta relacionado com os ou-
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tros Tatores da comunicacao anteriormente apresentados. Yeja
mos algumas dessas interagSQS.

A hipotese, dé grupo de Yale, fPatando do
efeito da acao de retahdameﬁto, ¢ a insinuacao descontinua -
("di scounting-cue”), também chamado_de "sleeper effect”, des
crito por Hovland e Weiss, mostrando que o impacto de uma da-
da mensagem decclina mais rapidamente quando ela e atribuida
a um comunicador positivo do que a um negativo. 43 A analise
"tricomponencial’” de Kelman prediz que o declinio e mais répi
do quando a indugSO a mudanga foi derivada da credibilidade ’
afeiggo e necessidade de controle, respectivamente.

A interaggo tempo mensagem tem seu efeito,
havendo diminuigao do declinio da nova atitude relacionado com

e 44 - :
explicitagao e clareza da mensagem. Tambem o efeito de
"primacy” e "recencyf se faz notar no declinio da mudanga, au
mentando~o quando a mensagem apresenta primeiro os contra ar-

gumentos.

. >, . . o
Interpretando a hipotese da “insinuagao des
s . - . ~ .
continua” que recebeu o apoio de uma investigacgao realizada
r
com Watts, McGuire diz que, quando o conteudo de uma mensagem
. - - ~ - - ~
persuasiva e apresentado em conjungao com uma insinuagao des
4 . - - . - .
continua, seu impacto inicial podera ser atenuado por esta in
~ - - o~ rd .
sinuagao, mas com o passar do tempo, a insinuagao e esquecida

ou dissociada da mensagem, de Torma que o impacto na mudanca

. . - R ” .
de atitude do conteudo persuasivo podera gradualmente ser ma-
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(Wa

ni‘Festado.3

Ainda outro enfoque sobre a questao da agao

retardada e o efeito de "Bartlett”, que considera haver mudan

cas qualitativas no periodo de tempo da retencao, implicando
- - ~ . - . - .

estas na maior evidencia do conteudo principal e obscurecimen

to de detalhes que serao esquecidos mais rapidamente.

~ A . L
Em relacao a interagao do tempo com o rece-

r

bedor, verifica-se que, a "necessidade de cognicgao” do mesmo,

afeta a persistencia do mesmo modo que a participacao ativa

¢

na elaboragao dos argumentos.
Os efeitos sobre o recebimento da comunica-
~ . . )
cao, traduzido pelo retardamento, encontra analogia no "feno-~
- » ~ . . ) -
meno de reminiscencia” da aprendizagem, descrito por Hovland,
para explicar os breves impactos que aparecem, na curva de rg
~ » . . . -~ o~
tengcao que e declinante nos segundos imediatos a cessagao da
G q 9 G
.. 4 ~ . i — .
pratica. Este fenomeno e pouco citado na bibliografiada a
prendizagem mas bastante frequente na comunicagao persuasiva.
. ~ . . 4 . ~ . .
Sua explicagao Toi dada, de inicio, pela nocao de “predisposi
P -
~ ” . ‘ ~
gao consonante” que segundo McGuire antecipa algumas nogoes
basicas da teoria da dissonancia. Estes autores tambem inter
pretaram o efeito de agao de retardamento como um artefato me
todologico. Esta hipotetizacao ficou conhecida como “reagao
de consistencia”, mas a diferenga antes-depois nao foi compro
vada e a interpretagao foi considerada inadequada por seus

2

investigadores.
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McGuire propoe uma formulagao em termos dec

"inercia cognitiva” que poderia interpretar muitos dos acha-
dos dessa interaégo tempo-recebedor. - Esta concepgao considera
que ha uma importante inercia no sistema cognitivo,consequen-
temente, a Comunicaggo pePsuasiva leva algum tempo para pene-
trar ¢ se fixar no sistema cognitivo do recebedor. Resulta
desse reﬁahdamento uma filtragem, por algum tempo, em todas
as sutis ramificagSes cogniti?as da mensagem. Desse modo, se
medirmos o impacto das sutil ezas e complexidade da mensagem
na mudancga de opiniao, imediatamente apés sua apresentaggo,
suas ramiFicagSes sutis ainda nao ocorreram, e o retardamento
da mudanca de atitude impede o desaparecimento das implica-
gSes complexas da mensagem, ou seja, o tempo tomado pela comuy

nicagao para se instalar no sistema cognitivo do recebedor, a

34, 46

Ly

tenua o declinio das mais sutis implicagges da mensagem.

"Somente depois que o tempo tenha permitido
o processamento da informaggo, acontece o impacto da comunica
ggo, filtrado para as imp!icagges mais remotas.” Esta‘relg
ggo retardamento com processamento da inFormaggo, encontra con
firmacao no estudo de outros autores.

Fazendo uma sintese sobre o assunto, McGui-
re levanta a questao de que parece ser evidente que sistemas
cognitivos estao de alguma forma estruturados, de maneira que
o individuo extrai as implicagoes da informacao que lhe ¢ a-

presentada, “mas com uma rapidez intencional”.
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e - .
A possivel autonomia funcional da  mudanga
de opiniao induzida, sugere que existe paralelismo entreacur
) » - -
va de esquecimento da mensagem e a curva de decrescimo da atji
tude induzida. A retengao da atitude depende de um desses

-

elementos e a referida autonomia funcional se processa no sen
- - - N ~ - . s
tido de Alport , em que algum material de influencia social e
absorvido para que a mudanga ocorra inicialmente. Umavez pro
- . - 4
duzida, a nova atitude mantem residuos, mesmo que os produto-
. . . - - ~

res do argumento tenham sido esquecidos, ate que um contra-ar
. ~ - ~ v - - - .

gumento faca a atitude voltar a sua diregao inicial. A opint

~

ao . inicial seria tipicamente uma solugSO interrompida entre
forcas concorrentes que atuam no indivfduo.46

Assim, quando a comunicaggo persuasiva i(n-
troduz uma nova forga, .a gqual perturba o equilfbrio, o indivi
duoc se adapta é nova soluggo, e ao se afastar da situaggo co-
municativa, o novo material torna-se menos apelativo e a cren
ca anterior retorna para o ponto de equilfbrio original. 0
problema ¢ saber se a nova opiniao esta funcionalmente autang
"ma ou se ela depende da presenca do conteudo que a induziu, o
que implicaria em aprendizado da mensagem.

Miller ¢ Campbe!!l encontraram alta correla-

~ .

¢ao positiva entre aprendizagem da mensagem e mudanga de ati-
tude imediata, mas esta correlagao tornou-se negativa com o

tewpo. Qutros estudos nao conseguiram comprovar essa rela

gao, utilizando o intervalo de uma semana. Para McGuire a no
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va opiniao torna-se funcionalmente autonoma apenas durante o
'] ~ . . - . - - -

tempo dc permancncia do conteudo de mensagem induzida na memo

ria, porque embora muitos aspectos do conteudo da mensagem si

gam a curva de esquecimento (decrescente negativamente), a que

. 3 ~ - - . 0
da da curva de mudanca de opiniao ¢ aproximadamente retiline-
ar, o que sugere autonomia. Mais especificamente, quando
. . 4 . . .o~ -
o individuo, nunca ouviu a mensagem, a mudanca de opiniao e

rd

mais efetiva durante a primeira semana, mas apos seis semanas
a relagao torna-se quase negativa, permanccendo uma rela-

~ . . . .~ . rd
¢ao positiva entre a mudanga de opiniao e lembrangca do conteu

do da mensagem.

B - Imunizacao contra a influencia social

Discutiremos aéui ortipo de'condiggo‘do pro

cesso comunicativo, que torna o recebedor menos disposto a mu
dar sua atitude, quando subsequentemente exposto a situaggo
de persuasao. Fundamenta-se esse processo em que o recebedor
nao esta preparado para defender sua posiggo.
) Trata-se de um fenomeno de resistencia a mu
danga, em que as crengas e atitudes iniciais do individuo re
sistem a dar lugar a novas atitudes apresentadas, desde que
determinadas condigSQS sejam satisTeitas.

As pesquisas sobre esse tipo de atitude po-

dem ser divididas, para efeito de estudo, em dois grupos: um

- -~ - - .
que compreende a resistencia generalizada, sem considerar ques
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toes ou componcntes especificos da comunicagao; e outro com-
preendendo tratomentos imunizantes destinados a fazer a pes-
. [ P
soa rcsistente a mudangas espectificas, sem se preocupar com
- ~ -
sua resistencia geral.
Seguindo. McGuire, consideraremos em primei-
ro lugar as restistencias generalizadas e em seguida os compor
. £
tamentos com enfoque mais especiTico. Os tratamentos para de
’ . ~ - ~ . ’v ]
senvolver resistencia serao apresentados em cinco topicos: In
~ . . S ’ r, . .
ducao motivacional, treinamento da habilidade de critica, imy
nizagao pelo comprometimento, imunizagao por encadeamento, e

imunizagao por inoculagao.

a) lnduggo Motivacional

Consiste em desenvolver estado de resisten-
cia, atraves de tratamento indutivo, em que as variaveis mani_
pul adas pertenéem 3s caracteristicas de personalidade do rece
bedor, tais como auto-estima, hostilidade e ansiedade.

Diversos investigadores se interessaram pe-
lo estudo da variagao da auto-estima e suas relagoes com 0s
medi adores da mudanga de atitude. Sintetizando osresultados,
temos: o aumento da auto-estima relaciona-se positivamente com
o mediador aquiescancia, enquanto que com a PGCnggo a rcla-
Gao ¢ negativa. Desse modo as oportunidades de exito em cxpe,

riencias, aumcntam a auto-estima do individuo ¢ consequente -

mente sua resistencia a influenciagao social, do mesmo modo
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as experi;ncias de fracasso baixam a auto-estima ¢ aumentam
as possibilidades dec influenciagao.

Pela interagSO desses dois mediadores pode-
-se predizer: a influencia social e aumentada, pelo exito, em
pessoas com baixa auto-estima; e qualquer que seja o nivel de
auto-estima da pessoa, aumentando-a, pela experigncia, temos
resultados diferentes dependendo do tipo de situaqgo persuasi
va. Nas situagoes simples de sugestibilidade e de conformida
de o exito aumenta a resistencia a influencia social mais do
que nas situagges complexas, porque nas primeiras mesmo com
baixa auto-estima o recebedor pode comprcender a mensagem.Nes
sas situacoes apenas o mediador compreensao ¢ suficiente para
o efeito desejado ao passo que para as situaqSes complexas ou
tros mediadores como aquiescéncia seriam necessarios.

A hostilidade da pessoa pelo comunicador ou
pela mensagem, tem tambem efeito maximizador de resistencia ,
atraves de um tratamento importunaﬁte ou abusivo pode-se, tor
nar uma pessoa mais hostil e consequentemente, aumentar sua
resisteéncia. Mas o mecanismo scria mais complexo, o aumento
da hostilidade aumenta a fesisténcia para os aspectos positi-
vos apresentados na comunicaggo, e torna-o mais suscetivel
para os aspectos que levam a uma conc lusao desagradavel. 47

- . . » - .
Embora varios estudos sugiram que a hostilidade esta relacio-

- . ~ - -~ - - ~ . - - .
nada positivamente a resistencia a influencia social, e muito
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[
-

-

dificil que estes dados resultem de manipuiaggo dessa vavria-
vel especificomente, porque probiemas metodologicos ainda Ji-
ficultam seu isolamento de outras variaveis tais como agressi
vidade, auto-estima, ansicdade e outras caracteristicas da
personalidade. Apesar disso alguns estudos mostram que o au-
mento de ansiedade diminui a recepggo da mensagem ¢ aumenta a
aquicscancia. A interagao do efeito nos dois mediadores leva
a prediggo de que para a inFluenciaggo de um modo geral, o me
do tende a sumcntar a resistencia se a pessoa ¢ alta em ansig
dade cronica; e baixa a resistencia se sua ansiedade ¢ baixa.

A razao seria que a ansiedade atua no mediador de recepgao da

~

mensagem e a receptividade contribui grandemente na variancia
da mudanga de atitude.

Em relacao a ansiedade especifica a determi
nada questgo, os ostudos tem se voltado mais para o uso de fu
ga como mecanismo de defesa. Tem sido observado que se uma
questgo produz ansiedade, o© individuo procura evita-la, agin-
do de maneira identica para com o material que trate do assun
to. Mas alguns estudos sobre o apelo ao medo sugerem que a fu
ga pode tambem estar ligada a cultura de grupos.

A ansiedade também leva a distorgao do sig-
nificado da comunicacao persuasiva e¢ portanto ¢ uma forma de
aumentar a resistencia contra a influenciagao. Neste aspecto
convem lembrar as experiancias dos psicoterapeutas em clien-

~ ~ . s .
tes que vivem em situagoes tao psicoticas que,para manter sua



- . - k] ~ - -~ N -
integridade mental e resistir a sua influencia, necessitam

adotar auto-isolamento de tipo esquizofrenico.

. . g £ ..
b} Treinamento da Habilidade de Critica
Ura segunda forma de aumentar o impacto da
. ~ . . , ot ~ . ~ - . -
resistencia do individuo a influencia social, e desenvolver a
. L £, . . . .
sua capacidade de analise critica, treinando-o nesta habilida
de. Esse treinamento pode ter como objetive intento persuasi
R -~ ” R
vo, ou a analise e refutagao dos seus argumentos. Neste ulti
mo aspecto destacam-se os trabalhos de Mc-Guire sobre imuniza
~ - ' . .
¢cao persuasiva pelo tratamento com argumentos refutacionais
rd . . f. ~ .
que sera discutido em topico separado. Em relacao ao conheci
- - -’ - - a
~.mento do intento .persuasivo, ja vimos que em determinadas cir
~ - ..I\ - .
cunstancias, aumenta a eficiencia do tratamento persuasivo ,
- . ~
quando o mesmo e revelado pelo comunicador ao recebedor. Nao
d _.’_ . .N
e dificil de se aceitar essa suposicao, porqgue sabemos que con
fianga no comunicador maximiza sua forca de influencria.
~ ~ -~
A falta de exito na produgao de resistencia
* - . - . T
~generalizada, pelo treinamentc em tecnicas de criticas, mere-
. -~ - L
cem algumas consideragoes. Para Mc-Guire as falhas pedagogi~
F . . .
cas podem ser responsaveis pelo insucesso, talvez devido aos
rd ° . "~ - - ]
metodos de ensino nao serem apropriados para os objetivos.

r

A descontinuidade da “dei xa” ("”discoun-

"

ting-cue” mechanism), sugere que qualquer aumento da mesma na

d e . - .
apresentacao dos argumentos criticos, pode ter um efeito de
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imunizagao a curto prazo; entretanto corre-se o risco de com
: ) 4
o passar do tempo, o impacto du argumento descontinuo apresen
tar o efeito de uma agao retardada, devido a dissociagao do
I . . ~ < .
contecudo persuasivo da avaliagao critica gque a causoupor scr

- . . L4
inicialmente descontinua.

¢) Aumento da Resistencia pelo Comprometimento

Este enfoque parte da premissa de que o In-
dividuo necessita de consistencia nas suas crengas ¢ atitu-
des. Para isso cle tenta manter suas crengas internas, suas
afirmagges verbais e seu comportamento como um toao, em con-
cordancia uns com os outros. Embora o individuo possa falhar
frequentemente neste sentido, cle mantem uma tendencia nesta
diregao, pois esta consistgncia tem interesse para sua econo-
mia psfquica. Por conseguinte a crenca inicial pode se tor-
nar mais resistente se a pessoa de algum modo compromete-se
com a mesma. Este prévio comprometimento pode tomar a forma
de internalizagao de pensamentos scbre a crenga; de declara-
cao verbal da mesma, tornando-as publicas; de acao explicita
que de alguma maneira torna-a irreyersfvel.

Péra alguns autores, a simples tomada de de
cisao interna ja e capaz de manter a crenga inicial quando
confrontada com futuros contra argumentos. pois segundo Lewin
este comportamento “freezes” a crenga inicial.

0 estudo sobrec a ordem de apresentagao das
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mensagens nao mostram significancia que mereca destaque. Aten

¢ao especial merecem os achados das investigagoes comparando
. 4 . -

comprometimento publico com privado. Apesar de algumas contro

» " .
versias sobre o efeito desses tipos de comprometimento entre o
trabalho de Lewin e o de Bennett, a hipotese de que comprometi
* - - . . . - Ll .
mento publico e mais eficiente para resistencia a futuros con
tra-argumentos, apresenta uma boa base de apoio nos experimen
- 2
tos de Cohen, Brehm e Latane, Deutsch e Gerard; e Hovland. 0
. . ~ N - - . .
grau de participagao no comprometimento, tambem ja investigado
. 31 - "
por McGuire , & um dos aspectos dessa variavel tratada no ex
. » . rd rFd
perimento por nos levado a efeito e que esta apresentado no u
. Le
timo capttulo deste trabalho.
"Os psicodinamismos da participacao ativa
~ - - .
conferindo resistencia na defesa de uma crenga inicial (ou com
portar-se de acordo com a mesma) sao provave lmente simi lares
no impacto persuasivo direto na situagao de aguiescencia forga
" 2 .
da”. Os dados encontrados por Kiesler e Sakumura sugerem que
-~ .
resultados semelhantes podem ser esperados nesta area de parti
cibagao—ativa, em que a pessoa ao se engajar ativamente numa
defesa preliminar de suas crengas por uma pequena recompensa ,
mostra mais resistencia para ataques subsequentes do que uma
que ativamente faz a defesa por uma grande recompensa.

Finalmente,o comprometimento externo envolve

- .
o pronunciamento previo ao recebedor de que outras pessoas acrg



dgitam que ele tem wma certa crenca sobre uma questao. No tra-
. . : - : . ~

tamento 1munizante, a ele e apresentada uma comuntcagao ata-
cando sua posigao inicial. Tem sido observado gue as pcssoas

- ] . 0 . - ~ °
assim tratadas, resistem mais a mudar sua posigao de que aque
las que nao foram feitos pronunciamentos previos sobre suas

. N ~ -, .
Crencas. Agui o comprometimento externo nao e comunicado

L -
pelo proprio recebedor, mas por outra pessoa.
Os procedimentos de comprometimento envol-
] - M ~
vem o reccbedor em algum tipo de agao baseada em sua crenga
-~

de tal modo que nao pode subscquentemente renunciar a crenga

sem Tazer face a um ato de rejeicgao.

d) Resistencia por Encadeamento de Crencas

Este enfoque como o anteriormente estudado,
fundamenta-se na necessidade da pessoa para tornar suas atitu
des consistentes umas com as outras. Cohsiste em tornar a
crenca resistente atraves de sua clgssificaggo nas cognigoes
existentes, tanto estabelecendo novos elos, como salientando
ligagoes pre-existentes. Este aumento da |igagao com outras
atitudes, faz com que, para mudar a atitude em questao, o re-
cebedor tenha que mudar um conjunto maior, ou entao tera que

suportar inconsistencia cognitiva, que elc e motivado a mini-

mizar.

De acordo com o grupo de Michigan (Rosen-

~ . ~
berg, Carlson, Zajone e outros) a resistencia a mudanga pode
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- -~ R . . ~
ser aumentada amedida em que o ataque evidencie a percepgao de

objetivos positives da crenca ou torneevidente sua utilidade pa

)
[

ra os objetivos que o recebedor considera como positivos.

~

Qutro “approach” da imunizagao por encadeamen
to envolvea ligagao de crengas éobre questoes relacionadas. Nes
te caso assume-se que "a area de cogniggo de uma pessoa contem al
gumas conexoes |ogicas ou pelomenos"psico—légicas" conexoes en
tre as diferentes questoes sobre as quais a pessoa tem crengas, e
QUec)indideuo tentamanter um conjunto de padroes coerentes so
bre estas questoes. Qualquer procedimento que aumente estas figa
gSes,(analiente as Jé existentes,comeaérea cognitiva da pessoa,
diFicuItarésuarnudanga de opiniao sobre uma dada questao, pois
pois qualquermudangaexigiriamudangackasuascrengas em outras

7 0 mecanismo que leva aeste tipo de|iga§50'Foi chama

~

questoes.

da por McGuire de “efeito Socratico”, segundo o qual uma pessoa pe

q <

la simples solicitagao a expressar suas opinioes sobre uma deter

minada questao, tende a colocar suas crencas em grande consis-

~ . ’ -
tencia logica.
- ™ ”
A teoriade grupo-referenciatambem apresenta
. ~ . ~

uma explicacao para o encadeamento das crengas,pela ligagao das

mesmas com pessoas ou normas positivamente valenciadas para o rg

cebedor, mesmo que estas nao sejam altamente categorizadas,mas

desde que sejam percebidas como compartilhando das mesmas cren

50 . . d b

Gas. - Assim, aumenta-se a firmeza da crenga quando o recebg

dor percebe que outros comungam com sua crenga, ou seja, aumen

~ ~ . . . . [y

tando a evidencia de concordancia do ponto de vista do itndivy

duo com o seu grupo de referencia positiva, aumenta-se tambem

sua resistencia a mudar de opiniao.
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.e) Resistencia por Inoculaggo

O problema de induggo a resistencia a mudan
¢a conferida por inoculaggo de argumentos contrarios as atitu-
des do individuo, foi originalmente sugerido por Janis e seus
colaboradores num experimento em que os individuos que foram
previamente deutrinades a aguardar o contrario, resistiam a mu
dar suas opinioes sobre a potencialidade da bomba atomica sovi_
ética, depots de sua explosgo ter sido anunciada pelo Presiden

2 ) :

te Truman. Posteriormente, esses dados foram desenvolvidos pe
los estudos de McGuire e seu grupo de trabalho que conseguiu
colocar, esses nao muito bem articulados achadbs, num foco mais
nitido.

A teoria de jnoculaggo como tal, “foi pri-
meiro proposta por McGuire,em 196!, como um modelo para expli-

- ~

. ~ . r
car a resistencia de uma crenga a persuasao quando ela e ataca

51

p . - - . ~ .
da e defendida por varias comunicagoes persuasivas.”

[

0 enfoque dado por esses investigadores
de que se pode Forfalecer uma determinada crenga e atitude de
um individuo, procedendo-se a um tratamento imunizante por ing
culagSO contra a influencia social, assimo como se protege um
organi smo confra doencgas atraves da inoculagcao de germes. Mais
especificamente, o enfoque e de que assim como e poss?vel esti
mular-se o organismo para produzir defesas contra doencgas pela
inoculaggo de determinadas doses de germes, tambem se poderia

estimular as atitudes de defesa das crengas das pessoas.
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"Ha uma premissa inicial no enlogque da tmu-

o~

. - 4 -
nizagao, de que a ftorma caracteristica de defender uma crenga

»

+ 0 ~ - - .
¢ cvitar a exposigao dos argumentos contrarios, de tal manci-

. ” . - ~

ra que o estado ideologico da pessoa tende a ser analogo a
- . . L4 . . . .

saude de um individuo criado num meio ambiente livre de ger
u,2

. . . 17} . .
mes. Pelo que Toi dito acima, “evidencia-se que cmbora a ma-
neira costumaz das pessoas defenderem suas crengas seja a fu
- - - -
ga, muitas vezes ha dificuldade para a pessoa encontrar,em sua
- L - .
cultura, informagoes contrariuas sobre as mesmas, apesar de es
U : - n 2
tar positivamente motivada a procura-~las.
Todos os trabalhos sobre esse tipo de imuni
o ~ ~ .
zagao contra persuasao, procuram manter coerencia com as caon-
Ll . ~ . . ”~ -
clusoes do campo das ciencias biologicas, em que, como os da-
dos de experimentos demonstram, os organismos ao entrarem em
contato pela primeira vez com determinados germes, em grande
r ~ . ~ ~
numero ou de alta virulencia, nao tem defesa e perdem a luta
~ .
contra os mesmos, resultando desse fenomeno o adoecimento. As
. ~ - . . -
sim tanto McBuire como Tannenbaum tem investigado suas hipote
i "tdeologi t | v
ses, quase exclusivamente em assuntos “ideologicamente monol:
ticos”, ou seja, crengas que quase certamente nao foram expos
tas a ataques. A escolha dos temas tem recaido em “cultural

< 4 - - - v .
truisms” da area de saude, definidos por McGuire como "beliefs

so widelyghared within the personfs social melieu that he
would not have heard them attacked, and indeed, would doubt
v 34

that an attack was possible.



7 1.

~

tisando o modeto da Medicinag para a pretecao
das pessoas conbia wtira dosaoa viﬁuicgta pela ivocuiaggoﬂh:geg
mes atenuados, McGuire achou que um Torte atague a um  “culty
ral truism”, resultaria num acentuado declinioc da crenga no
mesmo, scndo que, se o atague Toi precedido de informaggcs de
apoio a crenga, haveria apés a referida comunicaggo um aumen-—
to da forga de crenga, mais cste provaria ser "paper tigcrs”
sob um forte ataque, e somente pelo uso da inoculaggo, sob
forma de defesa refutacional, haveria signiffcante diminuigao

F I
no declinio da crenga quando do forte ataque. “

Portanto, apresentaggo de fracos argumecntos
contrarios a crenca em um assunto, envolvendo a mcngao do mes
mo e em seguida sua refutagao, ¢ mais eficiente na obtencgao
de resistencia a fortes contra-argumentos subsequentes do que

;o ~
previa apresentacgao de apoio aos mesmos.

"A resistencia e conferida nao somente para
as fortes versoes dos argumentos refutados, mas tambem para
fortes atagues com argumentos quase sem relagao; este fato su
gere que a defesa refutaciona! deriva sua eficacia imunizante
da menqgo da ameaga do material de ataque mais do que da refu
taggo reassegurada dele”, 2 tanto assim que achados posterio-
res mostraram que a previa menggo do argumento do ataque e a-
inda mais efetivo em conferir resistencia quando o mesmo nao

¢ refutado do que quando o e. Em se tratanto da defesa de a-

~ . . - L4 0
poio a teoria da inoculagao explica a sua ineficacia em produ
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N
Zir resistencra i termos de necesss:dade de ameaca  do gue
apote para o acreditador ser motivade a assimilar o motorial

. # ~ . -~
apoiando a crenga. Porem, o defesa de apoio torna-se c¢ficaz
se combinada com uma ameag¢a extrinscca, por cxcmplo, prevenin

. . 4 -
do o individue do Torte ataque subscqguente, do mesmo modo que

~

as diferentes defecsas previas perdem em eficiencia para confe
rir resistencia, quando sao precedidas de afirmagao ao recebe

rs ~ . - . -
dor de que ha consenso geral de que sua posigace inicial e cor

roeta.

-

Como vemos, as duas principais variaveis des
. - ~ - - -+

se tipo de desenvolvimento de defesas sao a pratica e a moti-

~ . ”~ . ~ .
vagao, variaveis estas que estao presentes na maior parte das
teorias da aprendizagem. Desse modo, os principais requisi-
tos para um pre-tratamento imunizante contra futuro ataque ser
eficiente deve ele motivar o individuo a praticar respostas

. . . . . . . ke . . ~
defensivas; e propiciar ao individuo i1nformagoes e argumentos

. . . < . .
suficientemente disponiveis, de maneira que ele possa se exer
citar em construir defesa efetiva.

Sistematizando as hipoteses da teoriada ine
~ - . e .

culagao, temos as seguintes predigoes: (a) a defesa de apoio
produz mats mudanga de atitude imediatamente apos o tratamen-
to do que a refutacional, mas ao sofrer o ataque, a defesa rg
futacional produz maior resistencia da crenga; (b) "a efetivi
dade da defesa refutacional reside na sua habiltidade para mo-

c
r ~
tivar o individuo a desenvolver defesas”, e seu exito pode
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resultar de dois fatores: a ameaca criadapelos argumentos cop
tra a "evidencia”, ou pela mera assimilaggo das defesas espe-
cificas existentes no material refutacional. Q primeiro fa-
tor parece ser o mais provéver, porque experiéncia levada a
efeito com "defesa refutacional igual” e com "defesa refutacl
onal diferente”, mostrou nao haver diferenga na resistencia
induzida guando a defesa e construida com argumentos semelhan
tes ou diferentes aos do ataque;.(c) o fator ameaga contribui
para a eficiencia da defesa de apoio, porqgue cria a motivaggo
para a defesa; McGuire verificou que defesa dupla cam argumen
tos de apoio e refutacionais foi superior a defesa construida
com argumentos unicamente fefutacionais;53 (d) a "imunizaggo
e facilitada pela ameaga extrinseca, e inibida pela seguranca

) 52 i . o
dada por um truismo”” ", McGuire e Papageorgis verificaram que
o efeito de "prevenir os individuos” foi maior na defesa de
apoio, porque o “aviso” promoveria é motivaggo nao existente
neste tipo de defesa, ao passo que na refutacional, a motiva
ggo jé esta contida na defesa em si, em virtude dos argumen-
tos de ataque. Por outro lado Anderson e McGuire encontraram
que a segurancga extrinseca nos "truisms” atenuam os aspectos
. i ) 52 T
motivacionais do ataque contra os mesmos; (e) a persisten
cia da resistencia a mudanca, promovida pela estimulaqgo da
motivaggo pela ameaga, pode se prolongar por um breve perfodo
de +tempo logo apos a manipu|ag50, so depois de consideré
vel tempo de retirada ( desaparecimento ) da amcaga, e

quc a motivagao para acumular material relevante para aper
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sistancia, tende a cair, como acontece na curva de esquccimen
to, porque "o material relevante para este "truisa” nhao con-
trovertido @ comumente escasso no ambjente ideologico; ™ 34
(f) a ordem dos argumentos e seus efeitos, foi estudada por
McGuire, construindo defesas em que eram combinadas participa

~ -

gao ativa-passiva e a sequencia ameaga-informagao versus in-
~ 54
formagao~ameaga.
Os resul!tados nao mostram signiticativas di
-~
ferengas para nenhum dos dois tipos de sequencias.
. <
Os diversos estudos apresentados neste capl
tulo participam do interesse de conhecer os aspectos adaptat
vos do comportamento humano. Quase todos eles estao bascados

~ . - .
em “generalizagoes” ou "analogias” com as teorias da aprendi-

zagem.

Este topico final apresenta os experimentos
~ N -

de McGuire sobre resistencia a influencia social,!limitados a
evidgncﬁas culturats (cultural truisms) que sao raramente ata-
cadas no ambiente do individuo. Por esse motivo, afirma o au
tor que”o individuo nao esta habi | a mobilizar apropriadas de
fesas porque ele nao as usou anteriormente, e porgue ele pen-
sa que €ssas crengas sao inatacaveis e esta assim imotivado a
deéenvolver defesas.” Dai os seus experimentos manipularemcom

o fator ameaga ou motivacgao.
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CAPITULO 3 - TESTE FXPERIMENTAL DA TEORIA DE MCGUIRE

3.1 - INTRODUGAO

0s estudos sobre resistéencia a influencia
social Foram-substancialmente enriquecidos pelas hipatéses e
achados de McGuire que se éentralizaram no estudo do mecants-
mo de imunidade assim como e possivel estimular-se o organis-
mo para broduzir contra persuasao, atraves de inoculaggo de
material que poderia estimular as atitudes de defesa das cren

cas das pessoas.

A construgao dessa defesa consiste na apre-
~ Ll . ~ - -
sentacao de fracos argumentos contrarios as crengas dos indi-
viduos, cujo processo reforca as mesmas e, consequentemente ,
essas pessoas, ao se defrontarem com argumentos fortemente con
trarios aos seus, tem maior possibilidade de se defenderem.
. " . [ .
Como ja vimos no capitulo anterior, essas
- ~ . -A - - s -
suposicoes encontram analogia no campo das ciencias biologi-
cas, mais especificamente no fenomeno de protegao do organis-
mo contra o adoecimento. )
Sabe-se que essa protecao pode ser feita de
- 4’ . -
duas maneiras: reforcando as defesas ja existentes, atravesde
repouso e medicamentos, ou inoculando-se substancias produzi-
TP ~
das a partir de germes especificos que vao provocar no orga-
nismo o surgimento de defesas contra os mesmos.

. Ld - -
Trazendo essas ideias para o campo da influ



~ - ) - .- ~ - -
encia social e considerando ambas como condigoes de imuniza-
gao de apoio, a primeira, e refutacional, a segunda, McGuire
rd . . . . ’
e seus alunos numa serie de experimentos tem estudado que for
ma de inoculacao seria mais eftciente. - : a
~ » . .-
Seus estudos sao limitados a truismos cultu
rais, muito raramente contestados, que por esse motivo o indi
" L d - ”~ . -~ . .
viduo nao esta habil para defende-los, ou seja pelo fato de
nunca ter exercitado defender essas crengas e porque ele pen-
~ . s . . . 4 ~ .
sa que as mesmas sao inatacaveis, o individuo nao tem motiva-
~
¢ao para desenvolver defesas.
Partindo dessas premissas, McGuire e colabo

radores, manipulam em seus experimentos, com os elementos ame

aga e motivacao. } -

.

Todos os investigadores que reaplicaram os
achados de McGuire, utilizaram os mesmos "cultural truisms”,
- . . ~ - ) . 4 -
com topicos relativos a saude, com baixo nivel de envolvimen-

51
to na crenga.
» . -~ » .
Usando tambem crencgas relativas a saude, in
d ” .
cluindo os temas "o tratamento da agua”, "o habito de fumar”,
” -~ d . I . ” ” h'bt hi A
a protecao do organismo pelas vacinas” e "o habito higtenico
de tomar banho"”, aplicamos anteriormente o modelo de experi -
ks -
mento de McGuire com universitarios da Faculdade Fluminense de
~ L4 .
Educagao. As crengas apresentaram alto nivel e homogeneida-

de, variando entre 13,0 e 14,14, mas a vulnerabilidade aos for

tes contra-argumentos foi baixa. Os efeitos das situagoes de



. - - ’ » ~ ~
leitura e escrita assim como o de apoio e refutagcao nao foram
significantes, mas os dados mostraram uas mesmas tendencias da
quelas encontradas por McGuire e Papageorgis.

- . - .
Tambem a partir da analise dos estudos so-
- ~ . . - ~
bre inoculacao, lsaacs e Atkins desenvolveram investigacao pes
quisando o efeito do grau de envolvimento do individuo em re
lagao aos "truisms”.
. rd
Este estudo centra-se na hipotese de que (1)
. Lo~ ) . contrarice o
a pre-exposigao do individuo a fracos argumentos a sua crenga
em uma evidencia cultural,confere maior resistencia a um ata-
que subsequente de fortes contra-argumentos do que a apresen-
tagao de argumentos de apoio a mesma; (2) a defesa da crenga
. ~ . - Y - -
em uma evidencia cultural e menos efetiva na medida em que a

. . ~ . ] - . . .. - . . ) - .

‘participagao do individuo e mais ativa; (3) o efeito da inte-
~ . . * . . . ~

racao entre os dois tipos de defesa previa e a participagao do

individuo, leva a uma maior diminuicao da efetividade da defe

o~ rd . ~
sa na participacao quando esta envolve pre-exposicao a contra

-argumentos do que com a defesa de apoio.

3.2 - METODO
3.2.1 - Sujeitos

Participaram das duas sessoes do experimento
70 sujeitos, que frequentavam as 3 primeiras series do Curso
de Psicologia na Pontificia Universidade Catolica do Rio de

Janeiro, numa faixa de 19 a 24 anos, de ambos os sexos.
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3.2.2 - Procedimento
0 experimento foi apresentado como um traba
lho de pesquisa sobré as habilidades de ler e escrever dos in

divfduos, para elaboraggo-de uma tese de mestrado da PUC.  Ca
da individuo participou de duas sessoes com cinco dias de in
tervalo. 0 objetivo da primeira sessao foi apresentar os di-
ferentes tipos de tratamento de imunizacao as crengas, com
quatro tipos de defesas: apoio-ativo, apoio-passivo, refuta-
cao-ativa e refutagao-passiva. O objetivo da segunda sessao
(cinco dias depois)rfoi expor os indivfdués submetidos ao tra
tamento “imunizante”, a mensagens com fortes argumentos ata-
cando as crengas defendidas na sessao anterior.
Desse modo os participantes da experiencia

foram divididos em dois grupos: defesa de apoio e defesa refu

taciona!. Cada grupo foi submetido aos seguintes procedimen-

tos:

e . ~
A primeira sessao: Imunizacao compreendeu

tratamento de defesa e . controle em duas crengas considera-
das amplamente aceitas no seu meio. Para isso cada sujeitore
alizou tres tarefas:

a) designacao de uma crenga e solicitagao
para que escrevesse sobre a mesma uma Pedagso de 20 minutos,
defendendo-a ou . refutandd, conforme o grupo ao qual perten-

~ - - - ’ - ~ . -
cia (.munizagao de apoio-ativo e imunizagao refutacional ati-

vd, Pespectivamente).
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b) em seguida, foi dado o tratamento imuni-
zante.de apoio-passivo e refutacional-passivo, que constou de
uma leitura, durante 5 minutos, de um texto de 500 palabrassgo
bre outra crenca.
¢) por fim cada sujeito respondeu a um ques
tionario de atitude (anéxon sobre quatro crencas, atraves do
qual foi medido o efeito da imunizacao sobre duas crengas e a
forca das crencas, pelas respostas relativas aquelas que nao
sofreram qualquer tipo de tratamento (grupo de controle).

A segunda sessao medida da efetividade da

- . -~ . . ” . . ~
imunizacao, realizada 5 dias apos a primeira sessao envolveu

a medida do efeito do ataque a. tres crencgas e constou de:

. leitura de tres textos de 500 palavras
(5 minutos para cada texto) contendo fortes contra-argumentos
as duas questoes previamente defendidas e a-uma crenga adicig

)
nal,

2. foi solicitado a céda pessoa responder um
questionério de opinigo onde ela indicaria sua atual crencga.
Essa indicagao deu a medida da efetividade das varias condi~
gges de imuanaqgo.

No final do experimento os individuos foram

. - ~
informados sobre a natureza da investigagao.

- Variaveis Independentes
Quantidade dec participaggo ativa na defesa:

o grau de atividade ou passividade na participagSO foi manipy
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ladoe pelas situagSes ler e escrever, sendo escrever considera
do como participagao mais ativa do que ler.

Tipo de defesa, foram empregadés dois tipos
de material de defesa: para metade aos individuos, a defesa
prévia constou de argumentos apoiando a crenga cultura!,_e pa
ra a outra metade cénstou de argumentos contrarios a crenga
seguidos de refutacoes aos mesmos. Nas condigoes de leitura
os argumentos foram dados em textos de 500 palavras {(Anexoll)
na condigao de escrita os individuos foram solicitados a redi
'gir Qma redég50 épreééntandélafgumenfoé aEOiéﬁdo.a érengé no
caso de defesa de apoio e, para.o caso de defesa refutacional,
pediu-se que mencionassem a crenca e apresentassem argumentos
que refutassem a mesma.

Cada sujeito cumpriu uma condicao em cadau
"ma das quatro evidencias culturais sendo que a sua atuaggo se
realizou do seguinte modo:

~ [ .
para duas crencas - na primeira sessao, recebeu defesa previa

apoiando ou refutando (escrita e leitura).
na segunda sessgo, recebeu forte contra-
4argumentp;
Objefivo:‘assegurar que todos os individuos recebessem igual
tratamento imunizante e de apoio;

para outra crenca - na primeira sessao, nao foi dado nenhum

tratamento;
na segunda sessao, foi dado forte contra-

—argumento.
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Objetivo: determinar a medida do efeito do ataque com ausen -

- - .
sia de previa defesa.

para uma Glt}ma crenca - ha primeira sessgo, nao recebeu qual
quer tratamento imunizante;
na segunda sessao, nao recebeu forte
- Féntra-argumento.
Objetivo: determinar o indice do nivel base das crengas.
Desse modo és efeitos envolvendo as condi-
coes - escrever e ler constituiram a comparagao intra-sujei-
tos, e os efeitos envolvendo as condigSes de apoiq e refutaci
onal constituiram a comparaggo entre sujeitos. 0 tratamento
estatistico dos dados foi comparagao de medias (Ver Tabela |
e 2) e a analise da variancia indicada para experimentos de
multifatores tendo repetidas medidas dos mesmos elementos (Tg

belas 3 e 4).

Neste experimento cada sujeito submeteu-se a
- ~ ~ - -
quatro condigoes e, por esta razao, o material foi elaborado
~ - - - a ~ .
com quatro evidencias culturais diferentes. Estas evidencias
passaram sistematicamente pelas guatro condicoes, de sujeito

para sujeito.
- ~ . ~ - .
Para a conceituagao de evidencia cultural

("cultural truism”) adotamos a deFiniggo operacional "uma

aFirmaggo cujo nive! da crenca {(how correct do you think this
) - ] )

statement is?) tenha sido X > |1.25". 5 Previamente testa-

- - » . - > - -
mos, com.80 estudantes universitartos, um questionario de opl

niao para localizar que temas e afirmacoes poderiam ser assim



qualificados.

s -~

Obedecendo a esse criterio basico, procura

. ’ r M - ~ .

mos temas que diferissem dos assuntos ate entao abordados pe

- . ~ - - a -
los pesquisadores do problema da resistencia induzida por ino
culagao, pela farta informagao existente em livros, revistas
e outros meios de informagoes, a favor e contra os mesmos. s
so nos leva a crer que haja um maior envolvimento emocional
~ l - *
em relagao a esses truismos do que naqueles pesquisados ante-

riormente,

As questoes selecionadas foram:

. Necessidade do Tratamento (sanitario) da

”

agua;

2. 0 habito de fumar cigarros como causa de

_ _ .
doencas do aparelho respiratorio;

3. 0 processo de automacao como instrumento
de melhores condigoes de trabalho para o

homem;

4. A participaggo da mulher no mercado de

trabalho.

As crencas nas quatro evidencias foram med.
¢ g iR

» - - .
das por um questionario contendo |2 itens (Anexo 1)}, sendo

~ - - - - . .

tres para cada uma. Cada item consistiu de uma afirmativa so
bre uma das evidencias, e era seguido por uma escala contendo
I5 intervalos, que indicavam o grau de crenca, indo de absolyu

~ v

tamente falsa a absolutamente verdadeira.
Foi solicitado a cada participante ler as
~ . .

afirmacoes e assinalar com um X", na escala desenhada, o es

-~ -~
paco que melhor indicasse sua posigao sobre a questao.
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3.3. RESULTADOS

Os dados de controle da primeira sessao in
dicam que as crengas se apresentaram dentro do hivel previs-
to, isto é, medias acima de 11,25, poriSﬂJtratanSQae"ev{dén—
cias culturais”. A Tabela | apresenta os resultados, em me-

dias, da sessao de imunizagao.

Tabela |

Crencas Posteriores a Imunizagao e Anterig

res a Exposiggo aos Fortes Contra Argumentos

( 15= absoluta concordancia; != absoluta
discordancia) .
Condigoes de Imunizagao LControle
Crencas Leitura : Escrita (Nao SUbj
- metido a
Apoio Refutagao Apoio'ReFutagao Jmunizagg&'
AGUA 13,83 t4,29 13,81 13,29 13,93
FUMO 12,54 12,00 Iti,60 1,12 1t,41
AUTOMAQEO 1,13 11,41 10, 87 10, 30 11,31
MULHER 13,11 12,50 1,73 12,77 12,14
MEDIA
GERAL| 12,58 12,57 12,03 1, 81 12,22
N 1 35 | 35 35 35 140

- »
Nesta Tabela verifica-se que as medias das
condigoes de imunizagao variaram entre 10,30 e 14,29, numa es
N -~ . . [
cala de 15 pontos, havendo nas medias das duas condigoes de

leitura (12,58 e 12,57), ligeiro deslocamento para o ponto
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extremo maior, ou seja, essas crencgas foram reforcgadas, se

comparadas ao grupo de controle (12,22), enquanto que na con-
. ~ . . L - -

dicao de escrita ocorreu o opostqg as duas medias gerais (12,03

e I1,81) sao mais baixas que o controle. .

Comparando-se o grupo de controle da Tabela
I com o grupo "forte contra-argumentos” da Tabela 2, temos a
vulnerabilidade das crencas expressas por suas.médias. Obser-
va-se que, quando nao precedidas por qualquer tratamento imu-
nizante, as crengas apresentam vulnerabilidade aos ataques
dos fortes contra-argumentos, havendo de 12,22 para 10,65 uma

reduggo significativa (t=3,829),ao nivel de 0,05.

Os quatro tratamentos diferiram entre si,em
relacao aos efeitos de reforcamento (Tabela 1} e de imuniza-

cao (Tabela 2).
"Tabela 2

. - . ~ ~ . ~
Crencas Porteriores a Imunizagaoc e a Exposigao aos Fortes Con

tra Argumentos

(15 = concordancia absoluta; | = di scordancia absoluta)
fortg Con Condicoes de Imunizagao

Crencas E;:ti"(f\g; Leitura Escrita Controle

limun.) Apoio|Refutacao|Apoio Refutacgao
AGUA 13,02 12,50 13,59 12,96 13,41 13,55
FUMO 10,76 9,54 10,96 10,69 10, 87 11,90
AUTOMA CAQ 8,32 9,26 11,75 (10,52 9,33 11,80
MULHER 10,38 {10,99| 11,75 9,45 12,18 11,46
MEDIA ¢.| 10,65 10,51} 12,00 10,95 11,35 i2,19
N 70 35 35 35 35 70

I




w8
(]

- . - . n .
Flicacia Camparativa das DNefes

r~

Em relagao aos efeitos da imunizagao. an=
tes do ataque dos fortes argumentos, as duas condigSQS ( de
apoio e refutacional) diferiran quanto wo efeito de reforga-
mento das crengas, Comparando-se as quatro condigges de imuni
zagSo com o grupo de controle, observa-se um ligeiro aumcnto
das crencgas na condiggo de anoio (12,21) e um declinio na de

refutaggo (12,19).

Mas a analise da varianga entre grupos;en?ol—
vendo as condigoes de apoio ¢ de refutagao nao foi significa-
tiva, do mesmo modo que a condiggo entre elementos do grupo
envolvendo os efeitos das situagSes leitura e escritarnao  a-

- . T . . - ~ . R
tingiu o nivel de significancia, conforme .a Tabela 3..
Tabela 3

- Fd . - . - . ~
Sumario da”Analise da Varianga”dos Dados de Imunizagao Ante~

v . ~ .
riores a Exposigao aos Fortes Contra-Argumentos

FONTE DE VARIAGAO SS df MS F

Entre grupcs de individuos 239,92 69 -

A (apoio , refutagao) 0,25 | 0,25 | 0,07
Intra grupos de individuos 239,67 68 3,52

Intra grupos de individuos 536,39 | 140 -

B {escrita, lecitura, gontrole) 15,01 2 7,50 1,97
AB - 4,09 2 2,05 0,53
B x Intra grupos 517,29 136 2,80

Por outro lado, em se tratando de efetivi
dade da imunizagao, os cfeitos das duas condigoes de tratamen

to, apoio e PeFutaggo, foi significante ao nivel de - .2 0,05
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Cémo mostrou a analise da variancia (Taﬁela 4). A defesa refu
tacional (11,67} mostrou scr significativameﬁte diferente, ao
nivel de 0,05 (£ = 2,24}, da defesa de apoio (10,74), indican

- do superioridade da primeira sobre a segunda.

Tabela 4
rd . ”~ . N ~ . ~
Sumario da Analise da Variancia dos Dados de lmunizagao Poste-

- h 3 ~
riores a Exposicao aos Fortes Contra-Argumentos

FONTE DE VAR:AGAO sS df | MS F

Entre grupos de individuos 530,12 69 - -
A (apoio~refutag§o) 53,25 I 53,25 7,29
lntra grupos de individuos 496, 87 68 7,206 -
Intra grupos dc individuos 1.502,52 (210 - -
B) (leitura,escrita, forte con

tra-argumento e controle) 103,33 3 34, 44 5,26
AB 15,41 3 5,13 0,78
B X intra grupos | l 1.335,33 (204 6,55

Eficacia Ceomparativa das Condicoes de

PaPticipaggo

Os tratamentos defensivos, antes do atague
(Tabela 1), perderam em efetividadeqna medida em que clés re-
quereram paﬁticipaggo ativa dos individuos. Embora a analise
da variancia desses dados nao mostre significancia (Tabela 3),

a variacao apresenta essa direcao lcitura - 12,58 ¢ escrita
. p ’

11,92).
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Em Pe[aq:u a defesa eo ataque (Tabela 2)
as diflerengas entre os dados dos grupos de participaggo aliva,
purticipagao passiva, de forte contra-argumentos ¢ de controle
sao significantes (p < 0,05), como mostra a Tabela 4.

A interaqgo entre tipos de defesa (apoio e
refutacional) ¢ as CondigScs de participaggo (lecitura e cscri-
ta) nao atingiu nivel de significancia, como se pode ver nas
Tabelas 3 ¢ 4. Mas os dados da imunizagao anteriores ao ata-
que (Tabela 1), indican tendorcia de superioridade da condiggo
de leitura sobre a de escrita, tanto na situaqgo de apoio como
na refutacional, com cxceg;o do truismo “"mulher”. Osdados pos
tepriores ao ataque tendem, na defesa de apoio, a uma ligecira
superioridade sobre 3 de leitura, apresentando a mesma excegao
enquanto na condiggo refutac onal cssa tendencia se apresenta

na situacao de leitura.
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ConCLUSOES

.o Lo L
As hipoteses levantadas no inicio de nosso

trabalho foram parcialmente confirmadas pelos resultados encon

trados.

Os truismos usados foram diferentes daqueles

utilizados por McGuire e seus seguidores no que se relaciona
. - . ~ N . . 4 ~
ao envolvimento, ou seja, sua importancia parao individuo, e a
- . 4 .
area do tema. Apresentavam maior nivel de envolvimento do que
. . R ~ ’ P R
os truismos empregados nas investigagoes ate entao realizadas
sobre essa teoria. Aqueles pesquisadores trabalharam sempre
os truismos culturais originalmente descobertos, todos com to
. . ~ - N 4 .
picos relativos a saude e com baixo nivel de envolvimento. En
tretanto, o envolvimento na crenga e uma importante variavel
. . 51 i
na teoria da atitude, e as descobertas de outros truismos com
niveis de envolvimento diferentes daqueles usados por McGuire
nao tem despertado ou recebido a atengao dos investigadores
rd

dessa area.

Desde a proposicaoc da teoria da inoculacao,
em 1061, esta tem sido subsequentemente amp liada por varios in

Ld . ~

vestigadores, mas somente agora na ultima Convengao Anual da
Associagao Psicologica Americana (Hawai i972), foi apresentado,

por lsaacs e Atkins um trabalho de investigagac que manipulava

- L - -
a variavel envolvimento. Os resultados mostraram que, "depois
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de um ataque nao defendido,-uma crenga com baix envolvimento
declina mais de sua posiqgo inicial do que uma crenga com alto
envolvimento”.” Os nossos achados apresentam alguma indfcaggo
nesse sentido, e chamam a atencao para o possfvel efeito conco
mitante de outras vahiéveis, tais como o conhecimento sobre o
truisno.

Comparando—ée o efeito do forte contra-argu
mento no grupo nao imunizado anteriormente, os nossos dados con
Firmam os achados de McGuire e Papageorgis.33

Em relagao aos efeitos dos tratamentos Peall
zados antes da apresentaggo dos fortes contra-argumentos, encon
tramos ligeiro reforgamento das crengas apenas na condigao de
apoio, enguanto que, no experimento dos referidos autores, am
bos os tipos de imunizaggo tiveram efeitos PeForgantes, elevan
do as crengas; sendo que a defesa de apoio (14,32) mostrou ma
or reforco (significante ao nivel de 0,10) do que a defesa re
futacional (13,91). Portanto parece-nos nao haver contradiggo
entre os nossos resultados e os de McGuire e Papageorgis.

Se levarmos em Consideraggo a variavel envol
vimento, os nossos achados, sobre a condiggo de PeFutaqgo 530
consistentes com os de lsaacs ¢ Atkins que levantaram a hipétg
se da existencia de um aumento significativo da resistencia  a
influencia social, no grupo refutacional com baixo envolvimen-
to.sl Nossos truismos apresentam mator nivel de envolvimento

- P 4 “ . ~ - . .
dos individuos, o que poderia explicar a ausencia do efeito de

reforgamento no grupo refutacional,
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Depois da apresentaggo do forte contra-argu-

mento, a crenga em ur truismo qie recebeu defesa de apoio mos

tra menor resistencia ao ataque do.que a de um outro que foi

tratado por PeFutaggo, embora antes do ataque. apenas o <tratg

mento de apoio tenha apresentado efeito de reforgamento. Este

efeito no grupo de apoio e chamado pelos investigadores de
"paper tiger”.

Essa relacao inversa entre o efeito de FQPtg

lecimento direto e imediato da crenca, ¢ a efetividade de imu-

nizagao, faz surgir a questao da validade da predicao sobre a

Al

efetividade do tratamento imunizante, quando esta prediggo e
feita a partir de seu imediato efcito de fortalecimento, que @
aparente. 0 resultado das quatro "céndigges de defesa indicam
que a imunizaggo e fracamente predita pe|o‘efe{t0 do reforga-
mento direto".33

Un parametro que nos parece merecer outros
estudos ¢ a questgo do ponto otimo da forga dos contra-argumen
tos durante a sessao de imunizagao. Esta questao tem implica-
ggo nos dois possfveis mecanismos que, segundo McGuire, podem
explicar a superioridade da defesa refutacional. Em um deles
teriamos qué a "pré—exposiqgo reforca a crenga, estimulando o
individuo a desenvolver argumentos, apoiando-o para manter sua
crenga”. Neste caso, uma pPé—exposiggo a contra-argumentos Tor
tes seria melthor.

Alternativamente, "a previa experiencia cm

ver a Traqueza dos contra-argunentos pode diminuir a percebida



quc‘bosigao, maior seria a imunidade conferida.

Os efeitos das diferentes condigoes de parti
cipagao dos individuos nao foram confirmados em relagao a efe-
tividade da imunizacao, mas o foram em relacao a efetividade de
defesa da crenga, quando submetida a fortes contra-argumentos,
confirmando os achados de McGuire e Papageorgis.

{ma poss;vei exp|icaggo apresentada pelés re
feridos autores para a superioridade da participaggo passiva
sobre a ativa estaria "baseada na suposicao de que os acredita

dores estao pobremente preparados para essa tarefa”. Os nos

sos dados nao parecem apoiar esta interpretagao, uma vez que
utilizamos "evidencias” bastante discutidas no meio cultural

. . T . .
dos individuos submetidos ao experimento.

Uma outra alternativa poderia ser a explica
cagao de Hovland, o qual sugere que esta manipulagao pode ter

afetado a percebida credibilidade do comunicador e dal o impac

33

to persuasivo da mensagem defensiva.

Fsta poderia ser uma explicagao para nossos

achados, uma vez que, “embora nao tenha sido dada indicagao ex
I . ° A . ~

plicita da fonte de mensagem, em qualiquer das comunicagoes de

imunizacao, houve provavelmente uma forte tendencia para o in

. 4 . . . .
dividuo supor gque 0os ensalos apresentados para leitura origina
T .

vam-se de uma fonte de alto prestigio, desde que o assunto en
B - ~ . . . 4 . . .

volvia informagoes especializadas, estilistica e literariamen-

, 33

te era bem elaborado”.




2.

As interagges entre os tipos de dclfesa e par
ticipaggo nao coincidiram, completamente, com os.Pcsultados de
McGuire e Papageorgis.

Encontramos que a situaggo de apoio,tanto em
condigGes de escrita como de Jeitura, foi supericr a situagao
de refutacao apenas em retacao ao efeito de defesa da crenga,
enquanto os autores referidos encontraram essa superioridade
tanto para o efeito de reforgamento como para o de imunizaggo.

Concluindo, os resultados encontrados confir
mam a teoria de imunizaggo por inoculaggo de McGuire, que preg
diz superioridade da defesa refutacional sobre a defesa de apo
io contra influencia social induzida.

0s dados apresentados e hipoteses levantadas
neste trabalho Tavorecem a noggo de que truismos culturais sao
vulneréveis a ataques a eles contrérios porque a pessoa ao ver
suas crengas amcagadas fica motivada a defende~las, mesmo quan
do essas crengas nao provem de um ambiente "ideologicamente
asseptico” como aquelas usadas por McGuire.

A nyo evidencia em nossos dados de perda de
efettvidade da crenga a medida que o tratamento de defesa re-
quer maior paPticipaggo do individuo, parece-nos derivada da
natureza dos truismos utilizados. Apesar das diferencas nao

~
serem significativas, tanto para os tipos de participagao como
para a interaqgo destes com os tipos de defesas, os resultados

indicam c¢ssa possibilidade.
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A agua elemeato indisreuwsivel fo so-enisno. en determinalas condi -
gGes, ou s2ja nuando contanirada. pode ser arente causalor de doencas, Dai a
necessidade do seu tratamente saritario para evitar as doengas como dwé iteriaf
e tifo.

A Zovs @ nececiirla para hober, corinhar e muitos outros ucos. Nas
cidades como nas vilas, as fontes de ahastecimento geralmente nao sao suficien-
tes para satisfazer a populando e, alom disso, 05 pogos e as reservatorios so -
frem a contaminagao causada pelos Jesnejos. Mais codo ou mais tarde, toda a ci-
dade sente a neccessidade de possuir um sistema de abastecimente d'agua, com re-
de dAc distriduicioc. Nesde gque praticamente toda a cidade faz uso de agua, resul
tariam surtos epidanicos se ¢sta chegasse ao consunidor carrepada de germes pas
-togenicos.

Sao inumcras as doengas que podem scr transmitidas pela Zoua se n2o

forem tomados cortos cuidsedne sanitaries. Por isso, a fonte de abastecinento de

ve ser iuvestigada cuidalesamente, nara se deteorminar a contaminagz2o a gual ela

- .. . - - . - - .
podera ester sujelitu. Mesmo a agua com OLIMO aspoecto, ou s2ja, limnida e clara,
dos reservatorios naturais geralmente, contem micrcbios que sao levados, dos

terrenos contaminszios por dejetos e lixzos, pelas chuvas para dentro das rinchos
ou dos pPOGOS Ssem tmnpas.

Graves epidemias de febre tifoide e disenterias tem side transmiti-
das pela agua poluida. Ainda, na agua, om owuitos lugares, vivem certos caramu -
jos que servem para produzir uma docnga grave chamada csguistossonasa.

Quande oriunda de nascentes, ¢ necessario que cla seia ben captada,
submetida a tratamento nor metodes fisicos (decantagao filtragao) e agentzs aul

micos (uso do clore), canalizada e distribuida. 4g agvas dos rics ou dos covrae-
zos, nuande usalas sem tratamento, devem soy concidoradas come suspeliqs oo con

tamindacgso @ noqq*V“ls causadoras da doangas.

0s moios de purificacac da agua consistem mema garie da cuidados deo

higienc entre outros =2 decentaczo, filtraceo ¢ desinfeocgao valo eloro, ouc  sao

capazes de excluly as inourazés; BOrmes, Daras itog . wateria oroanica am o susnan—

30, suhstancias texicas e tudo ®ALS que possa dotorminar a sua cnntzminacso.

-5

Tanto as disenterias como as doengas do 2runo colitifico e pnrarifi
‘co (disenteria ¢ tife) »nodem ser evitados, pelo metodo moderno de tratamento [/
que toynam uma Spue contaminada om azuz de boa qualidade ¢ adequada pava o cou-
sumo. Os prejulzos que as dooncas disentdnrices e febre tifoide podem crusar 2
uma populagao'sﬁo consideraveis, dal a nocessidade dos sistemas de tratamento o

distribuicao de asua.
¥ (9



Loy .
AGUA -7

s 05 GrhErES 6 e b D e e - ST . -
Has zonas urvaras ¢ comum o aparocineito, em determinades épocas do anode

Ty A e oy e 2y aem - F T S IR e - 5 s - R .
surtos dc woengan cansadas por ; cvmes tronsastidos pela agua. Goraimente isto ocor-
v . . . . -~ . ~ .
e mo Vereod quends o malor o consumo da rusmo: Para ovitoer essss ocorrencios,  tem
\
tido aplicados diversos recursos, ¢ entre oles 2 corstrugno de sistema  de "lrota -

mento" da 4pua.

i

Feve sistenma consiste om submeter a dpua a ndiodos fisicos e guinmicos de
desinfecqﬁo. Mas até agora, tove-se que apclar também para outros recurs 3, COMmo va
cihagoes, esclarecimento da populagdo, che., porque nenhum processo de purificaglo
provou ser absolutamente eficicw,¢  na remogao das bactdérias existeontes ne dgua.

G agente desinfotante, o cloro ¢ s2is de aluminio, tem o possibilidade de
‘destruir certos germes, pordm ¢ necivo para algumas nessoas ¢ di o dgua, muitas ve-

. 4 . . P .
zes, -um sabor desagradavel. Aldm disss 0 cloroe | considerado a melhor garaontin da

gqualidnde da 4gue, necessita de weitos cuidedes va sun aplicnggo, pols trato-sc  de
u elcmcnﬁo auimico que om osua Terma pura sc aprescntoe sob forma dc‘gﬁs vordo-amere
lo, de cheiro irritante c sufocante, que atucz s vian oéreas provocando sintomasde
pneumonia  Por isso om toda a cstagoo deltratamento” do dgua existe um aparciho ro-
guladeor do scu cscoamento

Deteito no referido aparciho, deixando cscapar maior quantidade de cloro 5
pode resultar em problemas gasiricos e intestinails para a populagao TPor outro lado,
se o cscoamento for para meunos, as conscquenciag serio cpidemias de doengas hidro -
-velculadas, avesar de dpgua passar por uma cstagao de "tratamento™

Outro fatorvdeve ser Lovado om considerague ¢ o necessidade do organin.
mo de desenvolver sua imunidade natural, ou scein, o processo scgunde o gual cle  so
torna retratirio a certas docngas infeceiosas. Bssa imumidade se - descnvolve atra-
vés do contato natural do Organismo com 05 gormes, morauce osse contato provoca o au
mento progressivo da capacidade dos fagdeitos micréfagoes {(eélula que absorve @ cn -
glcba germes ¢ subatancins cstranhas) do destruir os germes,

A austneia de contato com s germes, faz com gque o organismo ndo desenvol-
va resistineia provria’ para ece defender. q ando exposto h agao dos mesmos (germes).
Portanto, periddicos contntos com os germes é necessirio porque despertn defesas cay
tra eles c ingerir durante toda a vida dgun absolutomente cestéril, priveria o orgn-
nismo de uma fonte de defesas ¢ o levoria & debilidade.

Outra desvantagem do trotomento da dgua ¢ gue o populagdo terd gue pagoar
taxcs para sua utilizagio, pois o custo de umn estogho de tratamento de dgua & alts
siwo,jrcsultado desscs servigos nao tem atendido as nocessidades dos seus usuérios,
pois como sabemos ac sair de estagao de tratamento, & Agua possa por cncanamentos
subterrancos que ao longo de seus vercurso estao scmpre apresentando defeitos o con

~ . . . N . ~ ~
taminagoos @ificilimas de screm localizadas porque sdo subiterrfncos
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Nenhum processo de purificagao poderda ser considera-

-

do como eficiente na remogao das hactorias existentes na agua.
ossibilidade de agua vir a ser conta-

Ademais, resta semprec a p
winada ao passar atravis dos cucanamerntos, antos de chagar ao ¢ nsumidor .
Por isso, o tratamento d'agua & uma atividade de sadde publica que nio tem
A eficiBneia que se pensa, como modida de ﬁroteggo da populagao contra as
doengas provecadas pelos gormes causadores des disenterias e tifo.

0 sgeute desinfetante apesar de ter » possibilidade de destruir
germes, e nocive e da A Agua um sabor desagradavel. Além disso, a aplica =
¢ao do cloro, considerado como garantia decisiva de qualidade da Agua, se
nao houver o cuidado dc aplica-lo em yuantidade suficiente, a sua falta re
sultara no forneciments de Zgua contaminada, mais o acréscimo do alto cus—
to de seu emprego para a populagzo. Em outras palavras, defeito do apare =
l1ho regulador do escoamento do cloro, que & beastante comum, ou esgotamnento
dessa substancia, tem tido como consequencias, epidemias cow rolestias hi-
dro-veiculadas, apesar da ponulagao contar com una estacio de tratamento
-d'agua,

Tambem deve scr levado em consideragao gue a falta de cuidado
na manipulagae do aparelho rvegulador da mistura de cloro na agua pode dei
xXar escoar m2icr quantidade do que aquela exigida para o tratamento, e 2
agua excessivamente clornda, quando ingerida provoca entre outras pertuba
goes a diarreia. 0 contato naturzl do orpanisme com os zermes, desenvolve
suas pessibilidades de defesa contra as dosugas, atraves do armento progres
sivo da capacidade dos fagoeitos microfagos de destruir os gormes.

A nusencia desse contato, faz com que o organisna dos indivi -
duos niao desenvolva resisten:in proprias, ficando assim indefesos quando /
expostcs a agEo dos mesmos (germes). Portonto, periodicos contates da orga
nismo com determinados germes @ necessario porque desporta nele defesas [/
contra os mesmos. Ingerir durante tola a vida apun absoluteamonte esteril |,
privaria o organismo do individuo de uma fonte de defesas e o levaria a de-
bilidade.

Outra desvantagem do tratamncto da agua @ que a populagao tera
que pagar taxas de abastecimento de agua, nois o custo de uma estigio  de
tratamento de agua ¢ altissimo. Além do alto custo em si, o resultade des-
ses servigos nao ntendem as necessidades da populag@n que s utilizam, /
pois como sabcmos ac sair da estacso de tratamento, a4 asgua passa por enca-
namentos subterrances que ao longe de scu porcurse estac sempre apreseptan
do defeitos ¢ contaminaggés, dificilimas de scren local’iadas porque  sao

subterraneos.
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G hahito do funsr o oo

la dia maie difundido entre os
jovens. Tlas consideram o uso do fumo um mecanismo nara rela-
ar a tcroao emonionzal, was saboe-so gque asse habito niao reduz

a tensae noraque esta so desanarecs com A zolucae do srohlema

Fxiztem trahalhos gque mooliram os efeifos medicinais
do furmo cowa ostirulantae de musculatura lisa, mas outros estu
dos denonatram seus ofnitos nocives pora o aparelho oironlatc
rio, coro a~cnte constritor dos vasos sanguineos, estimulanto

dos hatirmantos cardlacos e hipertansor {(aumenta a tentan arte

Alpumas Tessoas  sentem no abito de fumar an fator
de equii.brio emocional, nar isgo, asomnre que estao em 2itua-
cao aoue lhes deixar inseecuras pessam a Tumar com mals Traguen

cra,. Mas se obkservarmios atentamento, esgas Dessoas estan Sem-

——

e

mn

nre em ectado de instabilidade aemncional,e o ciparro nio

da a seguranca desejada. A necessidade de concentracac do ce

D
IH

tcs trabalhos leva algumas pessocas a fumarem., pols a nicotin

jul

ape sobreo o5 centros nerveosces  facilitardo essa concentrartao

3
mas ela Aarn tambem sobre a neroria, comprometendo-a.
Para as na2ss0as aue temr mroblamas com o controle de

Peso, que tem uma acentuada tendnoncia para a oheside
bito de fumar facilite o controle do apetite o A obe-
sidade & controlada por fatores endocrinos e/ou psicolésicos,
a acan do fumo como apente inibidor do apetite e nassagelira.
Assim, om cortos cases o habito de fumar node ate agravar o
rroblema do pordo orevoecando verturbacces no anarclho oircula

tério, nols a niceotina ¢ um vaso censtritor periferico { que
03

- - 3
contral oF vascs sancuine periferices ).

I'Z pouce temno apareccu nos jornais a noticia do que
wn nesquisador encontrou no fumo efeitos estimvulantes da mus-
culatura do Gtero por ocasiio do parto, mat essa vantagem lo-
ro desararnce diante dos saus efeltos sobre o sistema circula

tério e respirgtério gue resultam na diminuicao  da resisten-

-

cia fisica da parturiecnte.

As mulhercs usam o cigarro como um aceszorio para fa
we—las mais atraentes 2 sofisiicadas. Intretante o cigarro
deiva as roupas e ¢ hialito com cheiro desagradiavel) alem  de

manchar os dedos.
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Conuiente Se ouve muitos aAvriementos contra o usoe Jdo fumo. Enbuvoe-
tanto osscs argumentos, sac geralmente u("WhnjLH“‘ DOY EMDTUSLE que Lomoooone
teresses particulires em provar que o fumd ¢ nocive. O mofivo G aue cectnr [
empresas vem seus interesses financeircs prejudicados devido a forga ¢ esta-
bilidade das companhias de cigarro, por isso proceram fazer nropagands  que
se apresentam utilizendo distorcidamente evnerim"ntos cientificos,

0 fumo C uma erva da familis das solanfceas; quimicamente seo com
poe de nicotina, piridina; furfurol. A nicotina & um alcaldide, nome comum /
de numerasas bases orpanic s nitrogenadss, gue ten propricdades de grande im
portancia medicinal, como a cafeina e a pilocarpina. Como tcdag essas subg -
tancias, se usadas em sua formg. pura e ew grande quantidade sac necivas. Ea
pequenas doses, sao medicinais. Seus efeitos faruvatoldsicos viae de estimala~
dores dn musculatura lisa ¢ vaso constritores perifcrices a agentes inibido-
res de tensao emociopal. Por isso para as pesseas que vivem et estade de an-
siedade, o fumo reloxa a2 tonsao e as ajuda a concentrarem—se em suas tarefas,
Essas pessoas afirman que fumar lhes acalpa os nervos_evitahdo quée tenhan de
apelar para o usoc das drogas.

' Im pesquisa realizada sobre os cfeitos psicolégicos do habito de
fumar, foram encontrada §, entre cutras, o5 scguintes respostas: para as ma -
lheres, essc habito aumenta o sua segurancgs: o possibilica melhor relaciona -
mento social; os homens dizem que ¢ um mejo de relaxar a tensao nervosa que
sentem, fumar lhes =livia 2 opressao da disciplina do trabalho. H3 ainda os
que uszam o c1g:rro pela grata cnogao gue este preporcicna. As pretendidas e-—
videncias contra o fume, desejam mostrar que ¢s efeitos do cigarro sas som -
pre indesecisveis, mas na verdade esses efoitos so aparccem em alguns indivi-
duos que fumam mais de 30 cigarros per dia o nos casus cm que cles inalam [/
muitc profundamente a fumaca.

O habito de fumar & aindz indicado para as pessoas que nao dese-
jem engordar, porque o fumo atua como-regulador do anetite sem apresentar as
desvantagens dos medicamentos usados pare o ens prec:n_nto, que sac altamente
estimulantes do sistema nervose e provocam grande tenssio e insonia.

Estudos dc medicos obstetras mostraram que o fumo possui substan
cias capazcs de ativar 5 mus sculatura uterina njudando ¢ trabalbho de parto do
MeSTIO MOdo gue age come estimuianta da musculatura lisa do intestino auwmen -
tandc o peristaltisme {movimentos do intestino).

.A prande acusagao sobre o cimarro o gue ele proveca cancer,‘algg
mas prepagandas usam dados de pesquiszs médicas sobre o assunto. Mas esses /
experimentos foram foitos com cobarias, animais muito sensiveis a qualquer [/
doenga do homem ¢ alem disso, esscs animais forem submetidos a doses macigas

e prolongadas de nicotina, condigoes que nao sac as wesmas pelas quais pas -

»

~ -
- . - - "
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As miquinas treo sido seupre imporiantes vpoara o

N

bomem, principalmente polo seu papel come apeate social f
de mudanga. Usamos o tévmo revolucdo indusvrial mnac scmen
te por causa das maquinas revoluciopnidrias, mas sobrcotude/
perque elas criarvam um hambiente inteirawcnte nove para a
humanidadc.

A essencia da revolugszo indusrrial consistiu na
substituigao de wmusculos do homens e animails por maguinas,

Esta mecanizagao esta, =2gora, scndo seguidz poer um proces

so do automagao, aprefcigoamente qua promete libertar a

ey
£t

humanidade de muito esforgo mental, particuiarmente dague
le de vatureza votineira.

As wmaquinas dc hoje sao agontes muito mais pode
rosos para mudanga social do que aquelas da primeira vevo
lurgac indusirial, peis, resultam de uma nova habilidade /
de constriir sistemas guc processam ¢ comuniczm informa -
goes.

Estamos hojec em diez cerccdos por um prande nGmE
ro de mecanismos autowaticos, que vao desde os simples u=
tensilios domesticos até cquipamentos industrias de cspan
tosa complexidade, a maior parte dos quais ja consideramnos

F

como coisa comum, Computadores clotronicos podom cfctivar
em questao de minutos, calculos altamente comploxos que
um habil matemitice levariz mcoscs para compleotar.

Com ¢ aparecimento da automagao o homen sode de
senvolver a produgao de grande quantidade de bens, e desse

- -

modo torna-se poseivel a uwtilizagio dos bens produridos /
por um maior numero de pessoas.

Portanto a automagao representa um passo pelo /
qusl o homem conguista a naturcza ¢ sc serve dela para i-
luminar as tarefas wesquinhas da vida cotidiana, obtando/
assim uma melhor vida pars si e sua familia. A eliminagao
dessas tarafas resulta em um aumente do tempo de lazer, /
dal em pnises altazuente industrializados 32 se comega a

pensar na scmana dc quatro dias de trabalho.



Ag woguinas boewr gido consideradan per algans cemo ol

correntas para o homorm, peis em cortas siluaocgoes. clas ten sabg
tituidos trabazlhadceres. Mas wmn aunalise wenos superficial mostw
que clas criam novo uercads de trakalhe, para coustrui-las o o=
pera*lés; as méquinas apcenas cxecutam aguile que o homem progra

ma para elas.

A produgﬁo peln mdquinizagao tem sido acusada de cou-
sar problemas o deseuprepos, mas csse processo de produgao so /
ten sido usado nas areas de atividades em gue ha necessidade de
grande velocidade na produgao ¢ para tovaur poessivel o useo de
novos meios de realizar uma tavefa.

A aulomageao trouxe a emergencia do ambiente maguinizg
doe para alguns, com ale o sentimento de impotencia e frustagac
mas sem divida promove a substituigau de pusados trabalhos de
homens e animais pela maquina. '

Cow o aparecimente des primeirzs magquinas cowmegou 5
declinio do artezac o do aprendiz, cstes nao puderam mais fabri
car inteiramente os objctos, perdendo assim a satisfagao de ver
o produto de seu trabalho finsl. Entretanto surglu a producaoc /
em largces escalas que pernitem 2 utilizagﬁo dos bens produzidos

por um maior numero d& pessoas.

Existe a alegogao de que a automacao torna o trabalho
motivo de insatisfacao devido a super~divisao das tarcfas e su-
percspecializaéﬁo, mas foi a mecanizagao que possibilitou ao ho
mem a ampliagao de sua forga muscular pels utilizagao da forga/
mecanica, alargango 2m nmuite seu campo de ac2o ¢ LOYmOU-SC um

instrumento dos mais uteis para a rcalizagao do gigantasco tra-

1

balho da produgze de waior quantidade de bens.

Um possivel efeito negativo dessa inovagao tecnologi-
ca que sao as maquiunas automﬁticas, inclui o surgimentoc do den—
cns aglomeracoes urhanas com diminuigao da tranquilidade do in-
dividue, mas scem duvida 2 tecnologia representa um passc pelo /
qual o homem conguista o moio e se Serve dela paca climinar  as
tarcfas mesquinbas da vida cotidiana, obtendo assim uma vida me

. - .
lhor para si ¢ sua familzia.

o



AUTOMAGAOD ~ 3

fs palavras ﬂutamatlco, automato e me.smo dutomatlsmo, ha muito
constam do nesso idioma, por@m a palpyea automucao §0 & pouno penetrou em
nOs505 dicionarios. Na llteratura especializada encontramos cue automati -
zar ¢ introduzir numa mailuna um metodo ou sistema que lhe permlte contro-
lar-se; comandar-se, sem 1ntervgncao do homgm Huma ucf1n1c¢o mais awpla ,
~dada Dor um sociologo, temes que auLomagao e a subs stituigao do homen pela
maquina"

Durante muito tonuo ‘d itiu~se que a automagao seria simples -
mente uma prsjecac da mecaniza G0 e que esta viria sedimentar a grande re-~
volugao que acuela inicicu. Hoje este conceito csta superado e a realidade
< que a mecanlzagao tornava os trabalhadores mais eficientes, a automagao/
os coloca mmwn plano superfluo, gerando por conseguinte o desemprego em mas
sa. -

Na Conferencia Internacional sobre Solugoes dos Problemas do
Emprego da Automggao, realizada em 1969, da qual participaram peritos em
informatica, sociologos, economlstac e p01C010¢0b, foi proposto o estudo /
de um sistema de advertencia provia, que denuncmasqc a aproximagao da auto
magao e que atenuasse a pobreza humana que vira com o descmprego tecnolog1
co. Verificou-sc¢ que ha uma ironia no fato de que essa forga irresistivel/
quc traz a promessa de uma vida mais abundante e satisfatoria, colateral -
mente traz a pobreza pernanente para uma maior parcela da sociedade, a mes
ma a quem por um tempo ia longo demais sc negou o quinhao a que tem direi-
to. Pois serao os que tem monos instrugac ¢ 0s nao eapec1a11 zades que so -
frerac as maiores necessidades em uma economia que utilizara cada vez me -
nos o trabalhador de espcc1a11z9§ao limitada.

N Nos Estados Unidos o exercito de desempregados pelo atague da
automagao, e tao grande quante o total _da populagao de Chicego e Los Ange-
les. No Canada, o total do desemprego e maior do que o total da populacao/
de Vancouver. A modia de empreges eliminados, devido aos efcitos da automa
¢ao, estz calculade em 40.000 POr senana,

A autcragao traz consigo grandes mudanqas na estrutura ocupa -
cional e em toda a _estrutura sccial, A ela devemas a produgao de massa"

o) flm do trabalho 2 domicilic e do artesanato em geral, assim como a mlgra
¢ao em massa de camponeses para as cidades em busca de emprego nas indus -
trias.

A autﬁmﬂgao trouxe grande desenvolvimento para determinadas a-
reas da ciencia Bsica, na verdade a tecnolugia tem respondido mal as exi -
" gencias prcfundas do homem, embora cos tecnocratas intoxicades por uma tec-
nologia robotizante queiram fazer acreditar que a auLonagao e a salvagao /
do homem. A medida que aumenta o seu emprego, prollfer1 e domina a tecno -
cracia, surge a suprepacia ¢ Onggoten91 da.rotina.

Na defesa 4o automatismo, pretende-se que a sociedade autcmatl
zada conhecera o conforte e a pr“spurldalc mas ¢ que tem acontecido nes -
sas socledades o impacto destrutivo nas relagces humanas, polis a automa-
gac induz a um conjunte de situagfes em guc o homenm cnfrenta uma perda de
liberdade, de seguranga, e co status, frente a servidao dlante da ﬂaquxna.
Un exemple dessas situacoes ¢ a rotinizagac o a uuperclv1qao de tarefas que
levam & monotonia da aL1V1dadc, ao desintercsse e frustagao, asgim come  a
baixa produtivilade e alienagao om relagan ao scu trabalho.

(R
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A participagzo da mullier ne wercado de trabalho torna-se cada dia
mais impdrtante. Mesuo nos paises ainda nao desenvelvidos, a mulher tem toma-
do conmscidneia de que o trabalhs lhe da consideragao social & responsabilida-
de no desenvolvinento da socicdade.

A mulher nao deve permanccer lipada apenas 2o trabalho de casa
ela deve trabalhar fora do lar, principalmente se ngo tiver filhos. Assim cla
se descoisifica, faz a sua promcgac humana ¢ socinl e realiza em plénitude /
suas potencialidades psiquicas e intelcctuais.

A mulher para encontar sua realizagao como pessoa necessita além/
da maternidade ¢ dos serviges casciros um trabalho que interrompa a rotina do
mestica. As tarcfas do dona de cascs hoje cm dia tomem menos tempo da mulher,
logo ela tem mais tempo para atividades produtivas. Assim muitas mulheres con
seguem cxercer uma profissac e conciliar o trabalho com a educagao des filhos.
L. As mulheres que nao ten atividades além das tarefas domesticas, /
estdo situadas numa cspecie de terra de ninguém: nem invalidas, nem realmentc
ativas. Do ponto de vista da eccunomia, as pessoas se realizam apenas serviges
domesticos nao estie participando da forga de trabalho.

0 trabalhc oferece i mulher possibilidades de desenvolver sua cria
tividade, exercer influcncia e contribuir para o desenvolvimento social.

desmo para as mulhores que tem filhos, o trabalhe fera de casa @
vantajoso, amplia sua viszo, proporcicma autonomia e lhe permite ficar mais /f
bem informada de come cuidar dos filhos. |

Comumunte a mulher permenece em casa, para justificar diante dos
outros a sua utilidade, passa a reclemar do marido filthos uma atitude de reco—
nhecimente e gratidao permeanente, o que faz com que a casa ndo seja um hambien
te de harmonia e tranquilidade.

Para a mulhoer que tem filhos creseidos, o trabalhc e ume forma de
evitar que o todic destrua a sua sactisfagio por 2 ter cumprido com uma serie
de deveres de dona de casa, pois cxistem heras, no scu dia, em que se sente [/
como sc mais nada tivesse a [@Zer a Mao ser espenar que os f£ilhos voltem do co

legio ¢ o marido dec trabalho.
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C mevimente feminists ton explorsds a falsa idiin do aue ¢ degradaate a posicio

da mulber gque nao trabaiha fora do lar. No entanlo, © que mals couuInnie so en-

Vo -

contra entre as mulheres que trabslham E_a Icc!amaggc de gue nao tem lLumpo pa-
ra si ¢ sux familia.

A pretensa idoia de que atravos do trabalho que a muljer faz a sua
promogac humane e social tem provocado comfusao numa série de mulheres, mas
na verdade & ¢ milagra do nascimanto, prerrogativa da mulher madura, o wmior /
fonte de realizagao. ' '

Querer que a mulher passe 2 competir com o homen no mercado de tra
balhe & desconhecer a biologia feminina, pois pouguissimas mulheres teriam con
digoes para fazerem o trabalhc de estiva, ou mesmo de construgao. Mesmo assim,
nao devemos esquecer gque para determinadas arceas como o setor de Servigos, so-
“bre tudo em esenlas e hespitais a mulher apresenta melhores aptidces que os ho
mens .

Pensar que parz2 estar plenamente realizada a mulher necessita de /
un trabalhe fora de casa e uma ilusdc, pois muitas realizam trabalhos extraor—
dinarios sem precisarem sc afastar do lar. Os fatos mostram que mesro em plena
era da tecnclogia, o artesanato esti no auge e até nos paises que realmente a-
tingiram a fase tecnoligica (c que ainda nao ¢ o caso Ness0), eXLensas comuni-—
dades vivem do trabalho artesanal, criativo e rendoso., Entretanto pernenecer/
a margem do ccorre la fora, sem ¢ confronto direto com a realidade, reccbendo
os reflexcs do munde sc atravis de terceiros ou dos meics de comunicagac, leva
a desatualizagiio dos conhecimentos, & diminuigao ds potencial intclectual e i
perda da capacidade de manejar situagics ¢ fazer face a imprevistos.

A divisao do trabalho e de responsabilidades numa sociedade obede~
ce a certas regras ¢ leis. Assim om uma socicdade om que o homem 2 o maior res
ponsavel pelo sustento da familia, @ de se esperar e deszjar que ¢ maior nime-
ro de empreges e os maicres salarios scjam dados, a estes, peis seria impossi -
vel eles assumircm cstas responsabilidades se as mulhercs ocupassem a8 maicr [/
parte dos empregos existentes ne mercade de trabalko ou se ganhassem os melho-
res ordenades. Entrotanto, nao ¢ justo que se coloquum barreiras para impodir/
©s acessos das mulheres a prefissons e fungces importantes, pols a mulher tem

direito a nesma responsabilidade e consideragao social que o homem,



PARTTICTPACHO DO TRABALIO DA MULHER - 3

G movimenio do CRRNCIRICSD fomining tem expLoTMT & idein 4o ogue
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o depradant.: 2 POSLLEY da mulber eie NEo twabkbaihs fora o ar. fuslisando a
atitude Jo a0

I
e um fe

liaguaner das participantes desse wovipenta, cncontra-se
aceitagao de suil feninilicade, ou scjn, € 1inruaped pSicndniitica,
nomeno de 'protesto viril®,

A cmgncipagao da aulher estd lipads a sua maturidade mnis do oque
a sua participagac no mereado de trabalho, A ciomeia ja provou qua & inteli—-
peneia da mulher ¢ igual a do homen, mas que o sua capacidade nos seltores €8
que exige pura forga quscular e inferior. Por $ss0 guerer que & mulper passe
a compebir ecom o homed nes arcas de trabzalho % desconhecer a biologia “emind
na, pois pouyuigsinas mulheres teriam condigoes para fazerem certos tipos de
trabalhe. '
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Acgsim a mulher que assumsz con responsabilidade as atividades de-
correntes de sua situagzo de MAC @ eSposd, csta desse modo participanio da /
diviszo de trabzlho necesearia em gqualquer sociedade.

Coda vez mals .o sell humano necesgita tor um bom desenvolvimento/
psicologico para ser canas de amroveltar os heneflcios materiais que ¢ pro”
prio hongm tem conseruido com o progresso da tecnologia. Assim, UM jmportan—
te aspecto a ser consilerado na questao de se @ malhar deve trabalher fora /
ou nioc, & o probloma de cuicado  com os filhes. BO decorter da maicr narte/
do crescimento a crianga © inteirammcte denendente da sua relagad com a mac.
0 afastamento desta o profundamente amesrontadoT para a criangad. Lste tenor!
nao se escota marcicamente mas exipge a presengd da mae sapre que @ c-ianca f
sente algume dificuldade no dominio do ambiento. A ausencia dz figura maters
da traz insczuranca inicial, em sezulda vem a2 angustia e o meds Jo ahandone.

4 diviszo do trabalhe ¢ ce respensabilidade muml soriccnde,  Nao
ge faz arbitrarjamente mas obedece a certas regras 8 leis. Pur outro lado ean
quanto ¢ homen for considerado pelns leis civis e acciio pela culturas . chefe
da scciedadce conjugal e resmensavel pelo sustento da familia, capeTa A4 me <
lher a importente terefa de assumir 0s encargfos necessaries ao corforio e
harmonia dz mesma.

para participar nlenamente do destine humano serd absol: tamc te/
indispensavel a mulher trahalhar fFora de casa? Atender as necessitadns £isi-
cas e emocicnais dos filhos c marido nAG seora mails aratificante € reelizador
do que ser uma HEga & mais na eacrenagem do uEa renartiggo nublica cu enpher
ga?

Asoim coma acontece CUn muitos wpais, a mulher qua trabzllha foralf
ao retornar a2 cas#, altm do cansage fisico ¢ wmental, traz oo paioria das vew
zes ¢ NEIVOS1Sne acarretado peles porblemas 4o scUVIGO nac rosoividos. I co-
mum nas familias oo que a mae trabalha fora, ©8 Filhos sentirmom-s cozinhos,
pois esta tem poucd tempo para lhes dar atengao e apoio. Por isso nas socies

dades altamente Jesenvelvidas (como Dinemarca o Succia), as muiheres das !
. - - - - - +
quais depende < sustentc ou equllibrio 4 lar comseguirem o Girelto de 2 2-

nos de salaric, para pUrmancCerci el casa quande nasc? c=_a Zilho.
0s estudicoscs GO TECULSCS bumance tense oY RCCuPIToCT ioenvtieT a

melher forma da mulber aarticipay do moreado de trabalhc, 5570 encretonto cfU
sar preblema para © merende de mac—da-obrd, nels nos naises @1 gud ha doesuhnT

>
um pail de famrlia.

pregn, cada cRpresc assumido por mulher, implica el un treholno o mendc DPARYA
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