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INFLUENCIA SOCIAL

Qualquer um que conduza uma discussio apelando para a
autoridade ndo estd usando sua inteligéncia; estd
usando apenas sua memdria.

Leonardo da Vinci

Um dos fenémenos que mais comumente ocorrem no relacionamento interpes-
soal € o fendmeno de influéncia social. Constantemente estamos tentando influ-
enciar outras pessoas ¢ sendo por elas influenciados. Nossas atitudes, como vi-
mos na se¢ao anterior, derivam muitas vezes de influéncias de outros significan-
tes e 530 as vezes mudadas devido & persuasdo de que somos alvo. A enorme soma
de dinheiro gasta em propaganda demonstra a confianca na possibilidade de as
pessoas serem influenciadas. E, de fato, influenciamos e somos influenciados com
freqiéncia. As vezes influenciamos com a intengio de fazé-lo e, outras vezes, ser-
vimos de referéncia positiva (ou negativa) para outras pessoas ¢ as influenciamos
sem saber. Zajonc (1968) define a Psicologia Social como sendo “o0 estudo da de-
pendéncia e a interdependéncia entre as pessoas”™. Em outras palavras, a  Psicolo-

12 Social estuda a influéneia reciproca entre as pessoas. Trata-se, pois, de um dos
s SonERHeld Ieaproca entre as pessoa g >

mais importantes topicos abordados neste Manual,

Quando falamos em influéncia social estamos nos referindo ao fato de uma
pessoa induzir outra a um determinado comportamento. Isso nfo é a mesma coi-
sa que mudanga de atitude, de vez que uma mudanga de atitude implica numa
mudanga interna e nio apenas comportamental,

Veremos a seguir os estudos cldssicos relativos i influéncia social conduzidos
por Sherif (1935), Asch (1946) e Milgram (1965). Em seguida, serdo apresenta-
das vidrias tdticas comumente utilizadas para influenciar as pessoas. Finalmente,
diferentes tipos de influéncia derivados da utilizagao de diferentes bases de poder
social serdo apresentados ¢ analisados sob uma perspectiva atribuicional, em coe-
réncia com os avangos contemporaneos relativos i cognicio social.
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TTTTI oS arn UL LU RINUILIA DUCLAL

A unanimidade comporta uma parcela de entusiasmo, uma de conveniéneia
¢ uma de desinformagio.

Carlos Drummond de Andvade

jo experimental basico que consistia em solicitar aos participantes que estimas-
sem a distincia percorrida Porum ponto de luz que “se movia® num ambiente to-
talmente as escuras. Na realidade, o ponto luminoso era estaciondrio; porém, de-
vido a uma ilusio conhecida pelo nome do efeito autocinético, ao contemplar-
fnos um ponto luminoso num ambiente destitufdo de porntos de referéncia tal
como uma sala totalmente as escuras, temos a ilusio de que 0 ponto luminoso se
move em virias direcdes. O fendmeno ocorre invariavelmente com todas as pes-
$0as, porém as estimativas da distincia percorrida pelo foco luminoso varia de
Pessoa a pessoa. Em um de seus experimentos, Sherif obteve as estimativas dos
participantes colocados a sés na sala escurecida e, em seguida, colocou-os na
companhia de um aliado do experimentador cuja funcio era fazer estimativas
bastante diversas das apresentadas pelo participante “naive”. Assim, se o sujeito
dizia que, em sua opiniio, o ponto luminoso se havia movimentado cerca de 20
centimetros, o aliado « mﬂwm@.n@nnﬂmm_oa dizia que, para ele, o ponto se havia lo-
comovido por uma distincia de um metro, por exemplo. A medida que a situagdo
era repetida, verificou Sherif uma tendéncia nitida  aproximacio dos julgamen-
tos feitos pelos participantes no sentido de torn4-los mais semelhantes a0s emiti-
dos pelo aliado do experimentador. O raesmo fendmeno também ocorria quan-
do dois sujeitos eram colocados a s6s e, em seguida, em conjunto, solicitados a re-
alizar esta mesma tarefa, Quando os julgamentos efam feitos na presenca de ou-
trem, notava-se uma convergéncia das avaliagbes no sentido de atingirem uma
norma aceita por ambos, que era entio adotada nos julgamentos posteriores.

Os resultados destes experimentos podem parecer indicadores de um confor-
Mismo ndo adaprativo, cego e injustificdvel. Levando-se em conta, todavia, que o
fenémeno autocinético é um fenémeno caracterizado pela ambigiiidade da per-
€epglo, esta interpretacio de tal conformismo nio parece totalmente justificada.
Afinal de contas, diante de estimulos ambiguos, nio deixa de ser prudente confi-
armos, até certo ponto, no depoimento de outras pessoas. Ou mesmo no com-
portamento: imagine-se o leitor num acroporto de um pafs asidtico e necessitan-
do ir a0 banheiro. Mas por uma distragao dos administradores locais, as portas
dos banheiros — masculino e feminino - nio contém as tradicionais indicages

i
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simbdlicas do sexo a que se destinam (bolsa e luva, cartola, figura masculina ou
feminina, etc.); ao invés disto, hd apenas inscrigdes na lingua nativa, que vocé
desconhece por completo. Qual a conduta a ser adotada? A resposta ¢ simples:
basta esperar que um homem (ouuma mulher) ingresse por uma das portas e que
de ld saia, momentos depois, sem maiores alreracdes...

De outro lado, no entanto, quando o estimulo no & ambiguo, o conformis-
mo pode indicar um comportamento inadequado. Asch (1946) testou o com-
portamento dos individuos diante de estimulos bem estruturados e nitidos, eli-
minando deste modo o fator ambigiiidade do experimento anterior de Sherif
Asch colocou os participantes na seguinte situagio: o sujeito “naive” era proposi-
tadamente colocado numa posicio tal que, antes de ser solicitado a emitir seu jul-
gamento, vdrios aliados do Experimentador J4 haviam emitido os seus. O julga-
Mento a ser enunciado consistia em dizer qual entre trés linhas de comprimento
variado era do mesmo comprimento de uma linha-padrao colocada ao lado des-
tas trés, tal como na Fig. 5.1

—
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Fig. 5.1, Exemplp de wm estimulo no experimento de Ascly

Os aliados eram instrufdos de forma a apontar uma linha nitidamente errada
como sendo aquela que, em sua Opiniao, era do mesmo tamanho da linha coloca-
da a esquerda como padrio. No exemplo da Fig. 5.1, eles diriam unanimemente
quea linha que corresponde em comprimento 2 linha-padro era, por exemplo, a
linha ¢. Tsto ocorreria em 75% dos julgamentos solicitados. Para surpresa do ex-
perimentador, cerca de 33% das respostas dadas pelos participantes eram no sen-
tido de concordar com a maioria undnime, apesar do erro clarissimo que ela esta-
va cometendo! Verificou Asch que o efeito de press3o do grupo desaparecia
quando a unanimidade era quebrada, ainda que por apenas uma pessoa.

Através de entrevista posterior a0 experimento, Asch verificou que os parti-
cipantes que se conformavam com o julgamento errado da maioria faziam-no
por trés razdes: .



a) distor¢do da acdo: percebiam que a maioria estava em erro, porém nao ti-
nham coragem de a ela se opor ¢, conseqiientemente, emitiam um julgamento se-
melhante;

b) distor¢io do julgamento: pensavam que havia algo de errado com sua vi-
$30 OU CONSIgo MESMOSs € POr 1SS0 seguiam a opiniio undnime;

¢) distorgao da percepgao: realmente percebiam a linha errada como sendo
a que correspondia em comprimento 4 linha-padrio. Apenas uma pequena mino-
ria apresentou distor¢ao da percepgio.

Os resultados do experimento de Asch tém sido refeitos em diferentes épocas
¢ locais e o fen6meno de conformismo se repete mais ou menos na mesma pro-
porgao verificada no experimento original. Whittaker e Mead (1967) replicaram
os achados de Asch com sujeitos americanos, brasileiros, libaneses, rodesianos ¢
chineses. Trata-se de um conformismo realmente surpreendente, tal a clareza da
situagdo estimuladora. O experimento revela nitidamente a forte pressio exercida
pelo grupo e demonstra quio suscetiveis nds somos 4 posi¢io uninime de pesso-
as semelhantes a nds. Crutchficld (1955) repetiu o experimento de Asch utilizan-
do um sistema cletrdnico de forma a permitir que vdrios individuos fossem sujei-
tos da experiéncia simultancamente, sem a necessidade de aliados do experimen-
tador. Cada participante era colocado numa cabine diante de um painel que indi-
cava as respostas dadas pelos demais participantes do experimento. O circuito era
programado de tal forma que todos tinham diante de si a indicagio de que todos
os demais haviam feito um julgamento igual, julgamento este contririo 4 evidén-
cia dos sentidos. Os resultados encontrados confirmaram os obtidos por Asch.

Estudos posteriores, sempre corroborando os achados iniciais de Asch, vém
ajudando a dirimir certas dividas e aprofundar os conhecimentos existentes so-
bre a conformidade. O tamanho do grupo, por exemplo, tem sido alvo de especu-
lagBes adicionais. Para Asch (1946) a conformidade aumentava sensivelmente a

partir do momento em que 0s opositores chegavam ao ntimero de trés, sendo mi-
nima, a partir daf, a influéncia dos demais, e que foi confirmado por Wommma.«m..
(1961). Gerard e colaboradores (1968), no entanto, encontraram um aumento
linear, isto €, quanto maior o grupo, maior a pressao ¢ maior o conformismo.
Para Latané (1981), estas discrepéncias se devem ao fato de nio terem sido leva

dos em consideragio dados importantes no processo, além do nimero de pesso-

as: questoes qualitativas ligadas a forga da fonte (visibilidade, status, credibilida

perto ou nao da pessoa-alvo).
-
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Tanford e Penrod (1984) mostraram igualmente em seus estudos que, entre
outros fatores, o tipo de tarefa e as diferengas individuais também contribuem
para a resisténcia (ou no) a pressio grupal.

Um dado importante diz respeito s diferengas culturais com relagio a con-
formidade. No Japio, por exemplo, estar de acordo com os outros constitui um
sinal de tolerincia, autocontrole e de maturidade (Markus & Kitayama, 1994),
diferentemente do que acontece aqui, onde a prépria palavra conformismo tem
uma conotagio pejorativa, associada a fraqueza, auséncia de independéncia, de
honestidade ¢ de firmeza de convicgdes. Outras culturas, como a africana banto
no Zimbabwe (Whittaker & Meade, 1967), também tendem a valorizar a con-
formidade. Curiosamente estes autores estiveram no Brasil, onde reportaram —
num programa de réplicas aos experimentos de Asch ~um fndice de 34% de con-
formidade, similar a0 encontrado no Libano ¢ em Hong-Kong. E Milgram
(1961) encontrou, ainda tendo como referéncia os estudos de Asch, diferengas
significativas entre franceses e noruegueses, com estes ltimos, muito mais sensi-
veis 4 agio pré-conformidade.

E, dentro de uma mesma cultura, valores podem vir a ser avaliados de forma
distinta a0 longo do tempo. Hd indicios, através de réplicas do experimento de
Asch conduzidas quase trinta anos apds os estudos originais, de um decréscimo —
nos Estados Unidos e na Inglaterra — dos niveis de concordancia sob pressio so-
cial (Nicholson, Cole & Rocklin, 1985). Da mesma forma, uma comparagao en-
tre os valores prestigiados pelos pais na educagio de seus filhos nos anos 20 e nos
anos 80 nos Estados Unidos mostrou uma queda acentuada da obediéncia, da
conformidade, do patriotismo e do respeito pelos valores familiares e religiosos.
Em contrapartida, os pais acentuaram, na educagao de seus filhos, a importincia
da autonomia, da iniciativa, da assungio de responsabilidades e da tolerdncia ¢
respeito pelas diferencas (D. Alwin, em Remley, 1988). Da mesma forma, pes-
quisas de levantamento realizadas anualmente de 1951 a 1983 na antiga Alema-
nha Ocidental identificaram um aumento do estimulo parental 2 auto-suficiéncia
e uma diminui¢io da énfase na obediéncia. Estudos levados a cabo na Itdlia no
mesmo periodo mostraram tendéncias similares (Remley, 1988). Nota-se assim
uma lenta porém firme mudanga na hierarquia de valores na cultura ocidental
com rela¢do a0s temas supracitados.

Talvez a série de experimentos de resultados mais impressionantes nesta linha
de comportamento conformista tenha sido a realizada por Stanley Milgram
(1965). A situagio-padrio dos virios experimentos conduzidos potr Milgram cra
a seguinte: o participante era colocado diante de um aparato que, segundo he cra
dito, produziria um choque numa outra pessoa quando um boto fossc apertado.
Havia 30 botSes e o participante cra informado de que o primeiro botio, quando
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acionado, descarregaria um choque de 15 volts na pessoa cujo corpo estava liga-
do a0 aparelho por meio de eletrodos. Assim, o choque mais fraco era de 15 volts
€ o mais forte de 450 volts, de vez que cada botao acionado na seqiiéncia indicada
aumentava a carga de choque em 15 volts. O participante recebia instru¢ées no
sentido de acionar o primeiro botio quando a pessoa que supostamente estava
participando de um experimento sobre aprendizagem fizesse o primeiro erro ¢
era também instruido no sentido de aumentar de 15 em 15 volts a carga de cho-
que em cada erro subseqiiente perpetrado pela pessoa no processo de aprendiza-
gem. O aliado do experimentador, que desempenhava o papel de estar-se subme-
tendo a0 processo de aprendizagem (mas que, para o participante, era apenas
uma pessoa que errava muito ¢ que estava sendo duramente castigada por ele por
isto), estava instruido no sentido de indicar os primeiros sinais de desconforto
quando o participante acionasse o quinto bot3o, ou seja, o que presumivelmente
descarregaria um choque de 75 volts. Ao chegar a 150 volts ele deveria solicitar
insistentemente que o permitissem abandonar o experimento. Na intensidade de
180 volts cle deveria gritar e dizer que nio agiientava mais a dor. Ao atingir a in-
tensidade de 300 volts ele deveria recusar-se a responder. Nesta ocasiio, o experi-
mentador — que estava de pé, ao lado do participante — instrufa-o no sentido de
que deveria considerar auséncia de resposta como erro e, conseqlientemente,
continuar a seguir o que the fora determinado, ou seja, aumentar sucessivamente
a intensidade dos choques até atingir o méximo de 450 volts.

A Fig. 5.2 mostra a curva esperada teoricamente ¢ a obtida na prética. De
acordo com 2 estimativa de 40 psiquiatras a quem Milgram solicitou que indicas-
sem qual seria o desempenho dos participantes em situagdo desta narureza, ape-
nas 1% deles chegaria a obedecer as ordens do experimentador até o fim e admi-

nistrar a carga méxima de 450 volts. Surpreendentemente, porém, 62% dos par-
ticipantes o fizeram!

Utilizando este mesmo paradigma experimental, Milgram variou o status do
experimentador, a proximidade da “vitima” do participante que aplicava os cho-
ques, etc. Verificou que quanto mais préxima a vitima estava do participante,
menor era a porcentagem dos sujeitos que obedeciam até a descarga do choque
de 450 volts. O contririo se verificava 3 medida que o experimentador era apre-
sentado como pessoa de status superior. . ‘ L

Os resultados dos experimentos de Milgram sio sem divida surpreendentes.
Trata-se de uma atitude inadaptada de conformidade e obediéncia 4 autoridade,
se bem que a situagao experimental possa, no caso, ter atenuado para os partici-
pantes as conseqiiéncias de seus atos. Isto é, pode contemplar-se a possibilidade
de os participantes confiarem de tal forma no experimentador que acreditavam
ser impossivel que estes hes solicitasse algo que fosse realmente maléfico a outra
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pessoa. Sem dulvida, o processo de atribuigao de causalidade ::mnmm\o& 20 ato m.n
administrar o intenso choque teve lugar. Os sujeitos devem ter mEUEQo a0 experi-
mentador a responsabilidade pelo que viesse a ocorrer, funcionando mr apenas
como um carrasco que segue ordens no sentido de executar o condenado a morte.
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Fig. 5.2. Comportamento predito ¢ obrido por Milgram (1965) em wum de seus experinentos
(reproduio autorizada por antor ¢ editor)

Seja como for, os estudos de Milgram merecem atengdo e ﬁ.mn<nB ser Hn\mzn.m-
dos em outras culturas, pois suas repercussdes em situagdes da vida real sdo ﬁ_uﬁmm
¢ importantes. Algumas experiéncias foram repetidas na Alemanha, Hﬁ&mr ».ym:nm
do Sul e Austrdlia, com os resultados apontando para um nivel de ovnnr.n:Qm até
um pouco maior do que o encontrado na investigagio pioneira, Na cidade de
Munique na Alemanha, por exemplo, o percentual de obediéncia chegara aos 85
por cento (Milgram, 1961).

Gerard (1965) apresenta uma andlise muito pertinente da situagdo verificada
no experimento de Asch (1946). A andlise por ele apresentada é feita a luz da teo-
ria da dissonincia cognitiva e o conduz a uma hipétese que, quando testada, rece-
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beu confirmagio inequivoca. Basicamente a andlise feita por Ger.

) ard gira em tor-
no dos seguintes pontos: oot

.mw numa situago tipo a de Asch, o participante se encontra numa situagao de
n_nn_.mmo em que n.rn. tem que optar por acompanhar a maioria e contrariar seus
m.n:ﬁa.om, Ou SEguIr 0 que seus sentimentos determinam e arcar com o desconfor-
to de ir de encontro i maioria; .

b) ambas estas situages sio dissonantes;

€) se em vez de termos trés linhas, uma das quais se distanciando o maximo
am\:zwm-wm@.mov tivermos duas linhas, uma igual ¢ outra diferente da linha-pa-
drio, o participante terd que tomar uma decisio: seguir a maioria ou manter seu
ponto de vista. Se mantivermos a situagio original de Asch, o participante pode
permanecer indeciso e indicar uma resposta que significa uma espécie de concilia-
§20, apontando a linha intermediria, isto &, nem a exatamente igual 3 do padrio
nem a indicada pela maioria. - '

. De mm.ov 0 expertmento conduzido por Gerard comprovou sua hipdtese. Quan-
_.o %m mEM_mom tém que decidir entre duas linhas, uma idéntica e outra diferente da
inha. e N . .

a-padrio, a Q_mﬁ:c.Emmo ﬁ.u_unam é gﬁoamr Ou seja, Os participantes se agru-
pam no lado no:m,oEEm.S ou independente, com uma variabilidade minima den-
tro das respostas de um mesmo participante. J§ no caso da situagio original de
Asch, a distribuicio se aproxima mais de uma curva normal.

\ Os experimentos aqui passados em revista indicam, inequivocamente, que
nGs sOmos fortemente motivados a emitir comportamentos indicadores de con-
mOE.EB.o. Obviamente, fatores de personalidade interatuam com as varidveis si-
tuacionais focalizadas nestes experimentos e tém sido objeto de investigagao
A.Woa:mc.nm & Cavalcanti, 1971, estudaram o papel desempenhado pela auto-es-
uma na situagio de Asch; e Gerard e cols., 1968, mostraram que mogas se con-
formam mais). Tanford e Penrod (1984), citados hd pouco, lembraram igual-
mente o papel exercido pelas diferencas individuais.

Uma contribuigio adicional para os estudos sobre a influéneia social & apon-
tada por Kelman (Aronson, 1995), que langa a idéia de distinguir dentro do ter-
mo n.o:moﬂ:amma trés tipos distintos de respostas 4 pressio social: a compla-
cencia, a identificagdo ¢ a internalizagio. No primeiro caso, uma pessoa cede-
ria para nS.nmn. uma puni¢ao ou receber uma recompensa; no segundo, o individuo
seria influenciado pelo fato de identificar-se com determinada figura de evidente
mm.no:m_mbn? sobre cle. O conceito de identificagdo, oriundo da psicandlise, fornece
pistas para o entendimento deste tipo de influéncia, ligado 4 atratividade, cons-
cente, ou nao. Finalmente, na internalizagdo, o individuo reflete sobre o que lhe
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¢ pedido e cede, se passa a considerar o pedido como justo. A internalizagao - de
valores ou crengas — ¢ 0 mais permanente, em termos temporais. Aqui o sujeito,
introjetando determinadas atitudes, ndo depende mais de reforgos imediatos ou
de identificagbes mais ligadas 2 esfera afetiva. Um exemplo, fornecido pelo pré-
prio Aronson, esclarece o papel de cada um destes conceitos: vocé pode dirigir
um carro na estrada a2 80 km por hora, por medo da fiscalizagdo (guardas rodo-
vidrios poderdo multi-lo, caso vocé ultrapasse o limite considerado miximo na-
quela rodovia, no caso, 80 km/hora). Mas também pode fazé-lo por identificar-se
com seu pai, que sempre procurou respeitar os limites de velocidade legais. Ou
vocé ainda pode rodar nesta velocidade, por acreditar que é mais seguro fazé-lo
desta forma, pois assim evitaria acidentes e imprevistos incontroldveis, caso vocé
estivesse dirigindo em velocidade excessiva. E mais, vocé pode andar a 80
km/hora por todos os motivos acima indicados, uma vez que os mesmos — ainda
que sirvam para esclarecer o processo de obediéncia a normas - ndo sio mutua-
mente exclusivos para ditar determinada conduta.

TATICAS DE INFLUENCIA SOCIAL

e
Calvin — Mie, posso pdr fogo na cama da empregada?
Mie - Nio!
Calvin — Mie, posso pedalar com a minha bicicleta em cima do telhado?
Mie - Claro que nio!
Calvin - EntZo posso comer um biscoitinho?
Mie — Ah, isso pode!
Calvin - (em voz baixa) A velha td na mio...

(A Esséncia de Calvin ¢ Haroldo, Bill Watterson)

Numa excelente monografia sobre o processo de influéncia social, Robert Ci-
aldini (1993) nos apresenta uma série de tdticas utilizadas para influenciar as pes-
soas. Destacaremos aqui algumas delas.

A titica ou técnica do “um pé na porta” (foot-in-the-door technique) — Mui-
to freqiientemente vendedores oferecem presentes aos consumidores a fim de
que cles o aceitem ¢ o deixem falar sobre seu produto. Uma vez com “um pé na
porta”, o vendedor entio inicia a tentativa de persuasio destinada a vender o pro-
duto ou o servio que oferece. Esta titica tem a vantagem de tornar o recebedor
da comunicagio persuasiva predisposto a aceitar bem o vendedor (em virtude do
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presente recebido) e, principalmente, a de permitir ao vendedor uma entrada no
assunto de sua venda e de ser ouvido. Qualquer forma de atrair a pessoa-alvo da
influéncia a fim de permitir que o inflienciador inicie sua tentativa de influéncia
se enquadra nesta técnica.

A tdtica ou técnica da “bola baixa” (lw-ball technique) — Aqui o persuasor
comega solicitando algo que leve a uma ficil adesdo, passando depois para a apre-
sentagdo de outras agGes que se seguem 3 adesdo inicial. Por exemplo, Cialdini e
outros (1978) recrutaram sujeitos para participarem de um experimento. O ex-
perimentador descreveu o experimento de forma atraente e, apds obter o com-
promisso da pessoa contatada para participar como sujeito de seu experimento,
disse: “muito bem, entio conto com vocé amanha, na sala X do prédio Y... s 7
horas da manha” . O antincio da hora do experimento (aspecto desagradivel) foi
omitido de propésito, sé sendo revelado posteriormente, quando j4 seria mais di-

ficil para a pessoa recusar, face a0 compromisso assumido antes de saber desta ca-
racteristica negativa.

A tdtica ou técnica da “porta na cara” (door-in-the-face technique) — Esta
técnica consiste em fazer a uma pessoa um pedido que certamente serd negado
(porta fechada na cara), para em seguida fazer o pedido que a pessoa realmente
deseja, o qual ¢ muito mais modesto do que o que foi rejeitado. Por exemplo: um
menino, que precisa de dois reais para comprar balas, pede a sua mie 50 reais
paracomprar balas. Sua mie obviamente lhe nega. Ele entdo diz: “Estd bem, 50 ¢
Muito mesmo; serd que vocé pode me dar entio dois reais?” Esta técnica tem a
sutileza de mostrar que a pessoa que quer influenciar a outra (no caso do exem-
plo, o menino) ¢ compreensiva e flexivel, portanto, aceita a negativa inicial; isto,
por sua vez, pressiona a pessoa-alvo da influéncia (no caso em pauta, a mae) a
mostrar a mesma compreensio (e até a se sentir culpada se disser que nao) e nao
lhe negar agora um pedido razodvel. As indefectiveis “listas de natal”, elaboradas
por carteiros, lixeiros e outros prestadores de servigos na época em questio, cos-
tumam ser encabegadas por ilustres desconhecidos que sempre fazem doa¢des de
uma generosidade acima do normal; mas o mecanismo subjacente ¢ 0 mesmo uti-
lizado no exemplo anterior (menino x balas x mae): pedir 10 X para ganhar o X
inicialmente desejado. A epigrafe que inicia esta segdo descreve situagio andloga.

Contraste perceptivo - Estudos sobre percepgao visual nos mostram que,
por exemplo, a cor cinza vista contra um fundo preto € percebida como mais clara
do que 0 mesmo cinza quando colocado contra um fundo branco. Da mesma for-
ma, uma mesma situagio pode ser percebida de forma distinta, dependendo dc
onde ela esteja inserida. Se uma pessoa quebra um brago no acidente de automo-
vel em que os demais passageiros morreram, o brago quebrado ¢ visto como algo
insignificante; 0 mesmo ndo acontecerd se uma pessoa escorregar ¢ quebrar um
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brago enquanto passeando com outras na calgada. O contraste perceptivo ¢ ﬂ.Ec-
zado como titica de influéncia social quando, por exemplo, um <nban.aon, inte-
ressado na venda de um determinado produto, mostra 20 cliente vérios outros
muito inferiores antes de mostrar o que quer vender. Tendo como mE&o.om Emn.-
riores, o produto que o vendedor quer vender assume caracteristicas muito mais
atraentes. Cialdini (1993) cita um exemplo interessante de uma carta escrita por
uma estudante universitdria a seus pais. Ela inicia a carta pedindo a seus pais que
se sentem, pois as noticias que ela tem s3o horriveis. HE\QW entio um a.nmm_n de
tragédias que lhe teriam acontecido. Depois de nmcaﬂ.m-._mm, ela conclui a carta
dizendo que tudo aquilo era mentira, mas que ela havia m:m&.o uma nota muito
baixa em Histéria e sido reprovada em Quimica... Seus pais, aliviados por ndo ser
verdade o rol de tragédias que ela listou, viram os maus nnmEB&om. w.mnannm \&.n
uma maneira muito mais branda do que se a estudante nio tivesse utilizado a tdd-
ca do contraste perceptivo.

Reciprocidade - Se fazemos um favor a outrem, isto nos nr.r de certa mo.:dm,
o direito de solicitar favor igual no futuro. Por exemplo, se eu ajudo um amigo a
trocar um pneu furado, caso eu venha a ter um pneu m.E.ma.o e ele esteja w.n\ﬂw eu
posso dizer: “ajude-me a trocar o pneu porque eu lhe ».Ean_ em outra 0casiao”. A
solicitago de reciprocidade constitui uma forma de influenciar o amigo a aju-
dd-lo na troca do pneu.

Tecnologia social — Vimos no primeiro capitulo ¢m que consiste a tecnolo-
gia social proposta por Jacobo Varela. Veremos a seguir um exemplo de como
funciona esta tecnologia na produgao de influéncia social.

Varela (1977) nos relata o éxito alcangado por uma de suas alunas nos Esta-
dos Unidos. Trata-se de uma interven¢io num caso de uma moga de 19 anos, _u.o-
nita, de boa familia, cujos pais eram muito rigidos, muito religiosos e convencio-
nais. Pertencendo i nova geragio, Rosa usava calgas jeans rotas € desbotadas e
freqiientava uma turma de amigos que nada mmnmam:\m:.ﬂ a seus pais. Rosa se dedi-
cava a trabalhos artisticos, o que desagradava a seus pdis que esperavam vé-la en-
gajada em “coisas mais respeitdveis”. Durante mvnox:dma.wﬂnunn cinco meses,
Rosa passou a beber muito e a fumar maconha, o que Q.VEQaE com a rejeicio a.n
sua matricula numa escola de arte. Cinco conceitos derivados das ciéncias sociais
foram combinados para produzir um produto tecnoldgico que se mostrou cficaz.
Tais conceitos foram: 1) conflito aproximagao-afastamento de ho<.<5w 2)a c,,.nuf
de latitude de rejeigio de Hovland e Sherif; 3) escalas de tipo n_n. anﬂ.ﬁ N%v teoria
da dissonincia cognitiva de Festinger; ¢ 5) teoria da reatdncia mwﬁo_@m_n» de
Brehm. Varela se refere a tecndloga social que conduziu a intervencio ::__N.,.:ﬁc
o pseudénimo de Beatriz. E a seguinte a narragao que ele faz .ao caso: “Beatriz fa-
cilmente diagnosticou o abuso alcodlico e de drogas em que incorreu Rosa como
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coincidindo com a rejeigao de sua admissao a escola de arte. O choque da rejeigio
foi interpretado por Rosa como uma rejei¢ao de seus valores e habilidades artisti-
cas. Um conflito aproximagio-afastamento se deveu ao forte desejo de seguir a
carreira artistica oposto a um medo ainda mais forte de uma outra rejeigio. Se
este diagndstico for correto, as drogas e 0 4lcool devemn ser mecanismos de defesa
que deverdo desaparecer uma vez que ela readquira confianca em suas capacida-
des. Foi entdo decidido que um esforgo seria dirigido no sentido de fazer com
que Rosa retornasse a atividade artistica ao invés de dirigi-lo para a mudanga dos
hdbitos de beber e fumar drogas. Uma escala de atitude do tipo proposto por
Hovland e Sherif foi construida, representando a provivel situagdo de Rosa na-
quele momento. Isto foi feito através da alocagio de valores tipo escala de Likert
as afirmagdes que variavam desde a altamente aceita até a altamente rejeitada. Isto
constitui entdo a escala de latitude de rejeigdo para a circunstincia” (p. 916).

A escala ad hoc construida e os valores tipo escala de Likert atribuidos is vrias
afirmagdes s30 os seguintes:

Valor

ey Afirmacio
atribuido §

+ 8 Eu sempre gostel de arte.

1 Eu agi certo a0 nio seguir o conselho de minha mie quando
ela se mostrou contriria a eu pintar.

-2 H4 sempre obstdculos na vida dos artistas.

.3 Os artistas ndo devem necessariamente seguir os conselhos
dos criticos.

4 Os diretores das escolas de arte nio ém tempo nem sio infa-
liveis no julgamento dos pedidos de matricula.

5 A opinido negativa da escola de Arte do Leste ¢ apenas mais
uma opiniao negativa que os artistas tém de enfrentar.

ik Eu acho que eu vou tentar a matricula novamente no préxi-
mo periodo.

7 Eu vou mandar para eles algumas pecas da minha nova ativi-
dade artistica.

-8 Vou pegar meu material. Vou comegar a pintar agora.
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A estratégia usada pela tecnologia social foi a de induzir Rosa a estados de
dissonncia através da provocacio de reatincia psicolégica. Esta é produzida
através da tentativa de impor certas atitudes ou crengas sobre as pessoas. Tentan-
do impor o oposto do que se quer obter, canalizam-se as forgas de reatincia psi-
colégica na diregio desejada. Ao tentar recuperar a liberdade ameagada através da
adogio de uma posigao contréria a imposta pela tecnologia, Rosa entra num esta-
do de dissonancia. Ela resolve esta dissonincia mudando a sua maneira de pensar
acerca da posigio em questdo: isto é, se ela era contra o contetido da asser¢ao,
uma vez que lhe é imposto ¢ ela reage por reatincia, cla passa a ser favordvel a tal
contetido. Manejando, portanto, reatincia e dissondncia no sentido de obrer as
posigdes desejadas, o tecnblogo social chega a seu objetivo que, no ¢aso, era fazer
com que a afirmagao que Rosa mais rejeitava “Vou pegar meu material; vou co-
megar a pintar agora” passasse a ser por ela desejada e realizada. A Eﬂnéasmmo\ foi
bem sucedida. Rosa voltou a pintar, iniciou sua preparagio para tentar a matricu-
la na escola de arte e deixou de ser uma dependente de drogas e de dlcool.

Além destes casos, reproduzidos em detalhes para permitir ao leitor uma visao
mais clara do uso da tecnologia social, Varela (1975, 1977, 1978) nos mostra
como a tecnologia social conseguiu recuperar um delingiiente contumaz, um
egresso de um hospital psiquidtrico, um pai dedicado que arruinavaa mm.mﬁ._n de tan-
to trabalhar, pensando que, com isto, bencficiaria sua familia, etc. Além disto, mui-
tos outros casos em que a tecnologia social se mostra eficaz sao relatados por PE.
nos treinados pelo professor Varela em seus cursos nas virias universidades lati-
no-americanas, americanas ¢ canadenses onde lecionou como professor-visitante.

TIPOS DE INFLUENCIA DERIVADOS DE UHmmeZHm,mu\thmMW
DE PODER . —

Em qualquer lugar onde encontro uma criatura viva, encontro o desejo de
poder.

Nietzsche

French e Raven (1959) apresentaram uma taxonomia das bases do poder so-
cial na qual distinguem os seguintes tipos de bases de poder:

— poder de recompensa
— poder de coergio

- poder de legitimidade
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— poder de referéncia
— poder de conhecimento

Posteriormente, Raven (1965) acrescentou uma sexta base de poder a ta-
xonomia acima:

- poder de informagio

Vejamos a seguir caracterfsticas de cada uma destas bases de poder as quais
constituem um potencial de influéncia social. Por exemplo, uma pessoa capaz de
recompensar outra tem, sobre esta outra, o potencial de influencid-la através de
promessa de recompensa para a emissao de determinado comportamento. E as-
sim com os demais tipos de poder social acima indicados.

Poder de recompensa

Quando A € capaz de influenciar B em virtude da possibilidade que A tem de
recompensar B caso este obedega, a base da influéncia exercida ¢ o poder de re-
compensa. Como no caso anterior, tal tipo de influéncia ¢ diretamente ligado ao
reconhecimento, por parte da pessoa sobre quem a influéncia ¢ exercida, da capa-
cidade do influenciador de mediar recompensas. Quando um pai diz a um filho
quc sc cle fizer tal coisa receberd uma recompensa, a influéncia se baseia no poder
de recompensa. Ela serd bem sucedida se a recompensa ¢ desejada pelo filho e ele
reconhece em seu pai capacidade para concedé-la.

Poder de coergao

Quando A € capaz de influenciar B em virtude da possibilidade que A tem de
infligir castigos a B caso este ndo obedega, a base de influéneia exercida € o poder
de coergao. Tal tipo de influéncia ¢ diretamente dependente da possibilidade re-
conhecida por B de A aplicar-lhe san¢des caso ele nio ceda i influéncia exercida
por A. O poder de A sobre B cessard no momento em que B nio mais reconhccer
em A a possibilidade de mediar-lhe puni¢Ges por nao aceitagio da influéncia excr
cida. Um chefe de se¢do, por exemplo, capaz de infligir puni¢des a um seu chefia
do, poderd conseguir que este ceda as suas influéncias; deixard de obter tal resul
tado no momento em que deixar de ser chefe, ¢, conseqiientemente, perder a ¢a
pacidade de ser mediador de puni¢des para o seu ex-chefiado.

Poder de legitimidade

Muitas vezes somos participantes de situacdes em que determinados conn
portamentos s3o apropriados e outros inapropriados. A propriedade ou impio
pricdade do comportamento numa situagio especifica pode decorrer da tradiyae

192

de crengas, de valores, de normas sociais, etc. Um grupo de escoteiros, por exem-
plo, tradicionalmente obedece s determinagdes do chefe do grupo. Tal compor-
tamento ¢ tradicional, faz parte integrante do sistema de crengas e valores preva-
lentes na organizagio e é, conseqiientemente, reconhecida como legitima a pres-
cri¢do de determinados comportamentos por parte do chefe do grupo. Sempre
que A emite comportamento desejado por B, em virtude do reconhecimento da
legitimidade de B prescrever tal comportamento, estamos diante de influéncia
baseada em poder legftimo.

Poder de referéncia

As pessoas podem desempenhar em relagio a outras o papel de ponto de refe-
réncia positiva ou negativa. H4 pessoas com quem nos identificamos (referéncia
positiva) e outras com as quais nao temos nada em comum (referéncia negativa).
Quando a influéncia exercida por A sobre B decorre do fato de B ter A como pon-
to de referéncia (positiva ou negativa), a base da influéncia exercida € o poder de
referéncia. O poder de referéncia pode ser verificado em casos de identificagio,
como vimos acima, nos quais uma pessoa depende de outra por razoes virias, €
emite comportamentos semelhantes 2o desta outra espontaneamente (identifica-
¢30) ou porque esta outra assim o deseja (poder de referéncia). Um caso curioso
de identificagio com base de poder de referéncia pode ser encontrado na cidade
de Pompéia, destruida por uma erup¢io do Vulcdo Vesivio no ano de 79. Apa-
rentemente, a cidade foi atingida em meio a um processo eleitoral, uma vez que
¢scavagdes realizadas neste século encontraram uma parede que, quando tornada
limpa das cinzas que a recobriam, mostrou os seguintes slogans: “Vote em Vatius:
quem € bébado, gigol6, vadio ou espanca mulheres, vota em Vatius!” Embora os
wquedlogos ndo tenham conseguido saber dos resultados da eleigao, inegavel-
mente estes nossos antepassados jd sabiam do poder da referéncia negativa para
mfluenciar as pessoas.

3
I’oder de conhecimento :

Diz-se que A tem poder de conhecimento sobre B, quando B segue as pres-
r1,0¢s determinadas por A em virtude da aceitagio do conhecimento abalizado
4o\ Quando um médico por nds reconhecido como especialista num assunto
1 prescreve um medicamento, nds o tomamos. O poder exercido pelo médico
1 como base o reconhecimento por parte do cliente dos méritos profissionais
‘o ospecialista. No hd necessidade de que o cliente entenda a razao da tomada
*omcdicamento, bastando apenas que ele reconhega competéncia no especialista
.« preserever tal ou qual comportamento. A influéncia ¢, pois, dependente des-
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te reconhecimento ¢ deixara de ser eficaz no momento que o cliente deixar de re-
conhecer em seu médico os méritos de especialista e conhecedor do assunto que
Ihe atribufa.

Poder de informagio

Quando uma pessoa, A, muda um seu comportamento ou aticude em funcio
de uma reorganizagio cognitiva provocada pelo contetido de uma influéncia
exercida por outra pessoa, B, € no em virtude de alguma caracteristica especifica-
mente associada a B, diz-se que a modificagio verificada foi decorrente de poder
de informago. Um vendedor, por exemplo, pode fazer com que o comprador
veja por si mesmo as vantagens de comprar a mercadoria que lhe estd sendo ofe-
recida. Se a argumentagio do vendedor gerou no comprador novos insights que
0 levaram a decidir-se pela propriedade de adquirir a mercadoria, a influéncia
exercida pelo vendedor se enquadra no tipo de poder social aqui descrito. Tal nio
seria o caso, por exemplo, se 0 comprador adquirisse a mercadoria porque um es-
pecialista na matéria lhe havia recomendado a compra do artigo. Neste 1ltimo
caso, a aquisicdo da mercadoria decorreria da aceitagio, por parte do comprador,
da influéncia exercida pela pessoa que cle considera especialista e serd dependente
deste conceito que ela tem da pessoa influenciadora. Nio se fala, neste wltimo
caso, do poder dos argumentos. A resolugio de charadas ou enigmas, por exem-
plo, sdo casos claros do uso de poder de informagio.

Posteriormente, Raven (1993) distinguiu entre recompensa pessoal e impes-
soal e coergao pessoal e impessoal. O primeiro tipo se refere a recompensa ou pu-
ni¢ao envolvendo uma pessoa (por ex.: se vocé fizer isso nio serei mais sua ami-
ga; se vocé fizer o que eu digo eu ficarei muito contente com vocé). O segundo
tipo diz respeito a recompensas materiais (dinheiro, promogio, prémio, etc.) e a
puni¢bes da mesma natureza (castigo, multa, demissio, etc.). Em relagio ao Po-
der de Legitimidade, Raven (1993) nele inclui quatro tipos: a) legitimidade de-
corrente da posigdo ocupada por uma pessoa; b) legitimidade em fungio da ne-
cessidade de retribuir um favor recebido; ¢) legitimidade em fungio de eqiiidade,
ou seja, a necessidade de dar a cada um de acordo com seu merecimento; e d) le-
gitimidade decorrente da dependéncia, como ocorre quando um lider depende
da cooperagio de seus liderados para atingir um objetivo comum.

Raven (1965) classifica os tipos de influéncia vistos acima em dois grandes
grupos: independente e dependente. Subdivide ainda a influéncia dependente em
publica e privada. Vejamos como as seis bases de poder acima descritas se enqua-
dram nestas categorias.
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Influéncia independente

E a que se verifica quando a base do poder exercido ¢ o poder de informago.
Neste tipo de influéncia, a pessoa influenciada nio depende da pessoa influencia-
dora, de vez que o contetido da mensagem proveniente da pessoa influenciadora
provoca reestruturago interna na pessoa influenciada e esta reorganizagao inter-
na € que ¢ responsdvel pela emissio de determinado comportamento. A pessoa
influenciada ndo depende, pois, das caracteristicas da pessoa influenciadora, mas
sim da reorganizagdo cognitiva provocada nela mesma.

Influéncia dependente e publica

Quando a influéneia exercida se baseia nas caracteristicas da pessoa influenci-
adora, diz-se que ela ¢ dependente. Além disso, quando cla s6 suscita comporta-
mentos externos de acordo com a influéncia exercida, mas ndo corresponde a
uma modifica¢do interna da pessoa no sentido de aceitar o comportamento, ela é
publica. Exemplos tipicos de influéncia dependente e publica sdo as modificagbes
comportamentais obtidas através de poder de coergdo e de recompensa. Tais in-
fluéncias s3o dependentes de vez que se fundamentam exclusivamente na percep-
¢do da pessoa influenciada da capacidade do influenciador aplicar-lhe puni¢Ges ou
recompensas. Do momento em que esta percepgio desaparece, com ela some o po-
der anteriormente existente. Tais casos s3o também exemplos de influéncia publi-
ca, de vez que o comportamento prescrito s6 € exibido na presenga do agente influ-
enciador a fim de evitar a punigao ou receber a recompensa. Internamente, porém,
nenhuma modificagio cognitiva se verifica. E por isto que Festinger e Carlsmith
(1959) levantaram a hipétese de que quanto menor a recompensa maior a mudan-
ca de atitude nas situag¢des de aquiescéncia for¢ada. De fato, quanto menor for a re-
compensa para a manifestagio ptiblica de um comportamento contririo as convic-
¢bes internas do agente, maior serd a dissondncia por ele experimentada e maior
serd a motivacao a reduzir esta dissonincia. Uma das maneiras de consegui-lo ¢
mudar internamente, fazendo com que o ato publico seja coerente com as suas
convicgdes internas. Se a recompensa for muito grande, os elementos cognitivos
que derivam da magnitude da recompensa concorrem para diminuir a dissonan-
cia experimentada pela emissdo de comportamento contrdrio as convicgdes nti-
mas do agente, dificultando a modificagdo interna de sua posi¢io original.

Influéncia dependente e privada

H4 casos em que o comportamento exibido em decorréncia de influéncia
exercida depende das caracteristicas do agente influenciador, tal como percebidas
pelo influenciado. Ao invés de este comportamento ser apenas uma manifestagio
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do agente influenciador. Isto lhe d4 o cardter privado a que Raven (1965) se refe-
re. Os poderes legitimos, de referéncia ¢ de conhecimento, s3o deste tipo. Se um
professor de estatistica respeitado por seus alunos recomenda o uso de um deter-
minado teste estatistico para a solugio de um problema, o aluno utilizar4 este tes-
te ainda que n3o compreenda precisamente a razio de seu uso € mesmo que o
professor jamais verifique se ele utilizou ou nio o teste. Ocorreu, no €aso, uma
influéncia dependente ¢ privada, de vez que o aluno seguiu a prescri¢io do pro-
fessor por nele reconhecer capacidade e conhecimento para prescrever o teste, e
emitiu este comportamento mesmo na auséncia de verificagio por parte do pro-
fessor (0 que dd a caracteristica de influéncia privada ao fenémeno).

As scis bases de poder social vistas acima e suas caracteristicas de influéncia
dependente ou independente e de puiblica ou privada podem ser esquematizadas
no quadro abaixo.

BASE DO PODER TIPO DE INELUENCIA

Poder de informagio Independente / privada

Poder de coer¢io Dependente / ptiblica
Poder de recompensa Dependente / piblica
Poder legitimo Dependente / privada

Poder de referéncia
Poder de conhecimento

Dependente / privada
Dependente / privada

Poder-se-ia dizer que a distingo entre poder de coergio e poder de recom-
pensa ¢ desnecessdria (ou quase), de vez que se pode conceitualizar a vontade de
evitar uma punigiao como um certo tipo de recompensa ou a vontade de obter
uma recompersa como uma certa forma de evitar uma puni¢io (nio recebimento
da recompensa). A necessidade da distingo decorre das conseqiiéncias do exer-
cicio destes dois tipos de poder. O exercicio continuo do poder de coergio tende
a afastar mais e mais a pessoa influenciada da pessoa influenciadora, enquanto o
poder de recompensa pode (ainda que nao necessariamente) conduzir a um maior
aprego pela pessoa influenciadora. Caso isto se verifique, o poder de recompensa
poderd eventualmente transformar-se em poder de referéncia, adquirindo entio a
caracteristica de influéncia privada inexistente no poder de recompensa. Além
disso, a coergao requer uma maior fiscalizagio por parte de quem detém o poder.
J4 na recompensa, hd, como vimos, além da possivel tendéncia de se gostar da
pessoa influenciadora e de sentir-se bem, a questio de haver menor necessidade
de fiscalizagdo por parte desta. Aparentemente, a coer¢io parece funcionar me-
lhor quando se pretendem resultados rdpidos. Mas, para efeitos a longo prazo, a
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recompensa ¢ 0 melhor caminho — mormente se for uma pequena recompensa —
como vimos na apresenta¢ao da teoria da dissondncia cognitiva (Cap. 3). Para al-
guns autores, dir-se-ia que o poder de recompensa ¢ o poder de coergao constitu-
iriam os dois lados de uma mesma moeda, tdo intrincadas suas priticas em nossas
vidas (educagio, em casa ou na escola, no trabalho, nas relagdes familiares, etc.).

Outro ponto importante a ser mencionado diz respeito 2o dominio ou drea
especifica da influéncia exercida. Uma pessoa reconhecida como capaz de legiti-
mamente prescrever determinados comportamentos em um dominio especifico
pode n3o ser reconhecida como capaz de prescrever legitimamente comporta-
mentos em outras dreas. Em outras palavras, o reconhecimento de legitimidade,
assim como o de conhecimento, sio restritos a dreas especificas. O fato de uma
pessoa ter poder legitimo sobre outra (ou de conhecimento) nio significa que ela
seja capaz de influenciar esta outra em todos os dominios.

De outro lado, nio é incomum vermos na grande imprensa celebridades de
uma determinada drea do saber serem entrevistadas e solicitadas a emitir suas opi-
nides acerca de assuntos que nada tém a ver com as suas esferas de competéncia
originais. Trata-se muitas vezes de um caso de generalizagao indevida. Psicanalis-
tas, cientistas soctais, atores/atrizes famosos(as) — sabidamente experts em suas
dreas de atuagio —s3o chamados a pontificar sobre temas sobre os quais nio tém
um conhecimento em nada superior ao nosso. Na verdade, neste caso, o que esta-
ria em agdo, basicamente, n3o seria o poder legitimo, mas, sim, o de referéncia.

O enfoque de French e Raven (1959) ¢ as adi¢des de Raven (1965) oferecem
indmeras possibilidades de investigagdes de interesse. E importante saber-se qual
otipo de influéncia predominante em determinados ambientes (por exemplo: fa-
milia, escola, ambiente de trabalho, etc.). Raven (1971) conduziu um estudo, no
qual s3o estudadas as relagSes de influéncia entre professor e aluno e entre colega
¢ outro colega, com base no modelo te6rico que acabamos de descrever. Em rela-
a0 a estrutura do poder na familia, Centers, Raven ¢ Rodrigues (1971) realiza-
ram um estudo em que uma amostra da populagio de Los Angeles foi entrevista-
da e classificada de acordo com o tipo de influéncia dominante na familia: domi-
nada pelo marido, dominada pela muther, sincritica (ambos os cdnjuges com o
mesmo poder) e autbnoma (cada conjuge exerce o poder numa determinada irea
especifica). Varidveis tais como tipo de personalidade, idade, classe social, escola-
ridade, etc. foram relacionadas com a maior ou menor ocorréncia destes quatro
ripos principais de estrutura de poder na familia. Em outro estudo, Raven, Cen-
ters € Rodrigues (1969), verificaram a ocorréncia das diversas formas de poder
social aqui descritas nas relagdes sociais entre os conjuges. Comprovaram os au-
tores que poder de referéncia, poder de conhecimento ¢ poder legitimo sio os
mais freqlientemente indicados como proviveis de serem as bases de influéncia
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entre os conjuges; 0s menos provaveis sio os de recompensa ¢ de coer¢ao. Atri-
buicao de influéncia baseada em poder de conhecimento diminui com o aumento
da idade dos conjuges, enquanto o poder de referéncia aumenta. Os poderes de
coergdo e recompensa desempenham papel mais relevante entre as pessoas de bai-
x0s niveis educacional e sécio-econdmico. Merecedor de citagio rambém € o
dado encontrado em relagio 3 felicidade conjugal e tipo de influéncia mais fre-
qientemente exercida. Nos casais mais satisfeitos predomina o poder de referén-
cia, enquanto o de coer¢io € a forma de influéncia mais utilizada entre os que in-
dicam n3o estarem nada satisfeitos com o casamento.

Estes achados foram replicados no Brasil por Rodrigues, Bystronski e Ja-
blonski (1989). Jablonski, Corga e Rodrigues (1995) fazem uma anlise da me-
todologia utilizada em estudos sobre as bases do poder em situagdes familiares.
Tomadas em conjunto, estas duas pesquisas indicam, em comparag¢io aos estudos
anteriores, uma queda do poder decisério do marido, excegdo feita aos segmen-
tos mais idosos da amostra — possivel reflexo das mudangas sociais que acompa-
nharam o movimento de emancipagio feminina. Além disso, notou-se também a
preferéncia por uma estrutura autonémica de poder conjugal. J4 a legitimidade, a
referéncia e o conhecimento foram, da mesma forma que nos estudos preceden-
tes, os mais freqiientemente indicados como proviveis fontes de influéncia entre
0s conjuges. Como curiosidade, podemos apontar uma inversio no que diz res-
peito 4 importincia da coer¢io ¢ da recompensa nas duas culturas. Embora sem-
pre colocados nos wltimos lugares, os brasileiros privilegiaram preponderante-
mente a recompensa a coer¢io, dando-se o Oposto entre norte-americanos (in-
fluéncia da proverbial necessidade de afiliagio brasileira ou conseqiiéncia das di-
vergéncias entre as éticas cristd e protestante? Um caso a se pesquisar...). Uma
ressalva a ser levantadaéade que, nestes dois estudos, utilizou-se uma amostra de
classe média e média-alta. Seria interessante replicar estes trabathos, agora com
amostras de classes carentes, para sondar a existéncia de possiveis diferenqas de
classe, com relagdo aos tpicos em questio.

RE-EXAMINANDO AS BASES DE PODER DE RAVEN SOB UMA
PERSPECTIVA ATRIBUICIONAL .

Sinto muita falta de mim quando tenho de fazer a vontade alheia.

Carlos Drummond de Andrvade

Vimos no capftulo sobre Cognigio Social os fundamentos basicos do fendme-
no psicossocial de atribuicio de causalidade, bem como as proposi¢bes essenciais
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da teoria atribuicional de motivagio e emocio apresentada por Bernard Weiner
(1986). Veremos agora como a teoria de Weiner nos permite fazer uma andlise
atribuicional do fenémeno de influéncia social originado pelo exercicio de cada
uma das seis bases principais de poder constantes da taxonomia de Raven (1965).

Rodrigues (1995) mostrou empiricamente que quando uma pessoa € indnzi-
da a fazer algo a que inicialmente se opunha e isso se dd devido A utilizag3o pelo
influenciador dos poderes de recompensa, informagio ou de referéncia (de agora

em diante denominados Bases de Poder do Grupo 1), o comportamento da
pessoa influenciada ¢ percebido como mais interno e mais controldvel do que
quando o comportamento resulta de influéncia derivada de coergao, legitimidade
ou conhecimento (de agora em diante indicados como Bases de Poder do Gru-
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po 2). Este achado foi posteriormente replicado por Rodrigues e Lloyd (1998)
com diferentes amostras, em diferentes culturas e utilizando diferentes situaghes
de influéncia. Coerentemente com a teoria atribuicional de motivagio e emogio
de Weiner (1986), quando um comportamento ocorre mediante influéncia deri-
vada das bases de poder do Grupo 1 ¢ esse comportamento tem conseqiiéncias
ncgativas, seu autor é considerado mais responsivel por sua ocorréncia, ¢ mais

criticado, gera mais raiva em outrem, se sente mais culpado, € sua auto-estima ¢

mais negativamente afetada, do que quando um comportamento negativo deriva
das bases de poder do Grupo 2. Se o comportamento derivado de persuasio leva
a um bom resultado, seu autor ¢ considerado mais responsével, é alvo de maior
gratiddo, se sente mais orgulhoso e sua auto-estima € mais positivamente afetada
quando a influéncia deriva de bases de poder do Grupo 1, do que quando ela deriva
de bases de poder do Grupo 2. O paradigma bisico dos estudos de Rodrigues aci-
ma citados foi essencialmente o seguinte: os participantes do experimento s3o soli-
citados a considerar um cendrio em que um médico pede a uma enfermeira que ad-
ministre uma droga ainda em estado experimental a um de seus pacientes. A enfer-
meira se recusa a fazé-lo. O médico langa mao, entdo, de uma das bases de poder
descritas por Raven para influencii-la, e logra éxito. Numa condi¢io o doente sc
recupera ¢ deixa o hospital poucos dias depotis. Numa outra condi¢ao o doente ¢ le-
vado para um CTT apds tomar a droga ¢ morre poucos dias depois. Os sujeitos sio
solicitados a considerar a razio pela qual a enfermeira terminou fazendo o que o
médico queria (razdo esta descrita em termos de cada uma das seis formas dc in-
fluéncia descritas por Raven) e, para cada uma das razdes, indicar numa cscala
qudo interno e quio controldvel foi o comportamento da enfermeira de obedecer o
médico, quanto orgulho (ou culpa), aumento (ou diminuigio) de auto-cstima,
quanta gratidao (ou raiva) o comportamento da enfermeira suscitaria, ¢ também
quio responsdvel era a enfermeira por ter exibido tal comportamento, Em outro
de scus estudos foi medida também a varidvel punigio; neste caso os sujcitos
cram solicitados a desempenhar o papel de um diretor do hospital que, apds con-
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siderar o comportamento da enfermeira de acordo com cada uma das seis razées
apresentadas, administraria ou ndo uma puni¢io  mesma.

O estudo original de Rodrigues (1995) e vdrias réplicas que se seguiram (Ro-
drigues & Lloyd, 1998; Rodrigues & cols., 1997) mostraram que a influéncia
exercida em decorréncia das bases de poder do Grupo 1 ¢ percebida como mais
interna e mais controldvel do que a exercida em fungio das bases de poder do
Grupo 2, o que leva, segundo as teorias de Weiner (1986, 1995), a maior res-
ponsabilidade, maior punigio (no caso de conseqiiéncias negativas do com-
portamento em questao) € aos afetos esperados pela maior atribuicio de inter-
nalidade e controlabilidade. Usando-se uma terminologia lewiniana, as bases
do Grupo 1 (recompensa, informagio ¢ referéncia) sio genotipicamente se-
melhantes entre si, mas fenotipicamente distintas das bases de poder do Gru-
po 2 (coergao, legitimidade e conhecimento), as quais, por sua vez, sio geno-
tipicamente semelhantes entre si.

Esta andlise atribuicional dos diferentes tipos de influéncia previstos por Ra-
ven nos permite entender melhor por que crimes hediondos sio cometidos sob o
pretexto de que uma autoridade estd sendo obedecida (ver, por ex., Kelman &
Hamilron, 1989). Quando uma pessoa perpetra um crime em obediéncia a or-
dens superiores (poder de legitimidade), ¢ mais ficil para cla eximir-se de respon-
sabilidade, pois seu comportamento ¢ percebido como menos interno e menos
controldvel do que se ela o fizesse em troca de uma recompensa, ou por ter aceito
argumentos, ou por gostar do mandante (bases de poder do Grupo 1). Conse-
qtentemente, se quisermos fazer com que uma pessoa se sinta mais responsdvel
por um comportamento derivado de um dos seis tipos de influéncia aqui descri-
tos, devemos utilizar influéncia social derivada das bases de poder do Grupo 1 e
nio do Grupo 2.

Finalmente, acrescente-se que o que foi dito acima se aplica a situagdes em
que a influéncia social conduz a um estado de dissonincia cognitiva. E preciso
que a pessoa influenciada faga algo que ela normalmente nio faria, mas que o fez
em fungio da influéncia social exercida sobre cla. Sendo assim, se alguém nio
quer, por exemplo, jogar ténis ou comer uma determinada comida, e o faz por-
que o influenciador lhe prometeu uma recompensa, este comportamento (que
nao gera dissondncia, a ndo ser que seja uma recompensa pequena), ndo serd per-
cebido como interno mas sim como externo, tal como encontraram Brown e Ra-
ven (1994). Mas se uma pessoa faz algo antiético para receber uma recompensa,
tal comportamento produz dissonéncia e ¢ percebido como interno (Rodrigues
& Lloyd, 1998).

Ainda uma palavra pode ser dita acerca do processo inverso, qual seja, o de
uma minoria poder influenciar a maioria. A partir de estudos iniciados por Mos-
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covici (1980), através da consisténcia — esposando um mesmo ponto de vista re-
petidas vezes com o apoio de outros membros do grupo minoritdrio — é possivel
inverter o processo usual de influéncia normativa. Uma minoria pode introduzir
novas ¢ inesperadas informagdes que levem a maioria a re-examinar uma questio
mais detidamente. Isto, por sua vez, pode levar a um reconhecimento dos méri-
tos —no todo ou em parte — das posi¢bes minoritirias €, conseqiientemente, 4 sua
aceitagio em algum grau (Latané & Wolf, 1981; Moscovici, 1985; Nemeth,
Mayseless, Sherman & Brown, 1990).

RESUMO

Depois de serem revistos os estudos cldssicos de Sherif (1936), Asch (1946)
¢ Milgram (1963), foram descritas algumas téticas de influéncia social ¢ apresen-
tado um exemplo de influéncia social através da “tecnologia social” de Varela.
Em seguida, foi apresentada a taxonomia das bases de poder de French & Raven
(1959), modificada por Raven (1965, 1989), na qual foram considerados os po-
deres de recompensa, coergio, legitimidade, referéncia, conhecimento e informa-

¢30. O capitulo termina com um lembrete acerca do poder eventual de persuasao
das minorias, apés um re-exame das bases de poder apresentadas por Raven sob
uma perspectiva atribuicional. Este re-exame indica que o comportamento deri-
vado dos @oannnm de recompensa, informagio e referéncia € percebido como mais
interno e mais controldvel do que o que resulta dos poderes de coergao, legitimi-
dade e conhecimento.
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SUGESTOES PARA TRABALHOS INDIVIDUAIS OU EM
GRUPOS

L. O que foi demonstrado no experimento de Asch sobre a percepgio do tama-
nho de linhas diferentes?

2. Que bases de poder sao dependentes e privadas?

3. Como diferem poder de recompensa e poder de coergio sob uma perspectiva
atribuicional?

4. Descreva dois tipos de influéncia social.

5. Quais os tipos de poder que sio genotipicamente semelhantes em termos atri-
buicionais?

6. Caracterize o poder de informagio.
7. Como se faz uma persuasio utilizando a tecnologia social de Varela?
8. Em que consiste a técnica do contraste?

9. Suponha que vocé queira convencer outra pessoa a lhe ajudar a fazer um traba-
Iho. Que técnicas de influéncia social vocé udlizaria?

10. Qual a diferenga entre influéncia social e mudanga de atitude?
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