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A dimensao social do conhecimento reflete as nossas cogni¢oes
pessoais, tals como  atitudes, crencas, expectativas,
representacoes, valores, padroes de conduta, entre outras, de
acordo com a sociedade em que vivemos. A linguagem, as
emogoes reconhecidas como tipicas da sociedade em que
vivemos, as noc¢oes de bem e de mal, certo e errado, a percegao, a
memoéria, a aprendizagem, sao aspetos psicologicos, processos,
que nos habilitam a construir um conhecimento do meio social
em que vivemos. O modo como “os outros” nos observam, o
que esperam de nos, ¢ um quadro de referéncia que molda cada

individuo enquanto ator social.

Impressoes sociais sdo nog¢des criadas no contacto com as
pessoas, fornecendo-nos um quadro interpretativo para as
julgarmos no que elas sao e nas suas condutas. As impressoes
iniciais sdao significativas, quer em relacao a nos, quer em relacao
as outras pessoas, pois mostram aspetos considerados estaveis e
que permitem uma categorizagao das pessoas. A importancia das
impressoes iniciais dita, frequentemente, as avaliacdes pessoais no
futuro e as expectativas sobre as pessoas. Na constru¢ao das
impressdes entram em jogo varios fatores ou indices, desde a
aparéncia fisica e o comportamento observavel, até as crencas e
emogoes expressos pelas pessoas.

A categorizacdo ¢ um processo cognitivo de organizar a
informacao acerca das pessoas e integra-la em categorias, ou
representagoes, que sao significativas para nos. Ha varias funcoes
para a categorizagao: simplificar as informacgdes, conservacao das
aprendizagens antigas, orientar a ac¢ao. Em qualquer caso, a
organizacao categorial da vida social supoe um desejo de ordem,
de estabilidade, de seguranca, que obedece a critérios subjetivos e



pessoais, permitindo elaborar um quadro de avaliagao positivo ou

negativo das outras pessoas e de institui¢oes.

Expectativas sdao atitudes psicoafectivas que permitem a cada
individuo projetar no futuro a ocorréncia de um padrio de
comportamento tipico de conduta acerca de determinadas
pessoas ou grupos sociais. As nossas expectativas sao de ordem
comportamental e envolvem crencas, valores e emocgoes acerca
do modo como as pessoas devem relacionar-se connosco no
desempenho dos seus papéis sociais. Pode dizer-se que é aquilo
que esperamos que o0s outros facam em relacio a nos,

considerando o seu estatuto social.

Atitudes sao predisposi¢oes adquiridas e relativamente estaveis
que levam cada individuo a reagir de forma positiva ou negativa
em relacdo a “objetos sociais”: outras pessoas, grupos sociais e

instituicoes ou organizagoes.

As atitudes sio compostas por trés elementos/componentes: o
elemento cognitivo, ou intelectual, e que expressa as crengas,
cogni¢coes, mentalizacoes, enfim, os juizos que emitimos acerca
de “objetos sociais” (o0 que pensamos saber acerca de x); o
elemento emocional, o qual revela os sentimentos que
experimentamos acerca das pessoas, condutas e instituicoes,
configurando a sua avaliacdo positiva ou negativa (0 que
gostamos ou nao gostamos acerca de Xx); o elemento
comportamental, que ¢é uma sintese das duas componentes
anteriores e consiste numa predisposicao para agir (refere-se as
nossas reagoes tipicas acerca de x). Posso crer que fumar é um
vicio prejudicial a saude e detestar o cheiro do fumo, o que me
leva a afastar de ambientes ou de manter contacto social com

pessoas viciadas em tabaco.
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A nogao de dissonancia cognitiva, de acordo com o psicélogo
Festinger, implica a existéncia simultanea de cognicoes
contraditorias ou inconsistentes, pelo que nao se ajustam entre si
na estrutura da personalidade de um sujeito. Por exemplo, a
pessoa que sabe que o tabaco provoca doencas potencialmente
cancerigenas, prejudica a sua sadde e continua com o habito de
fumar, o que denota uma situa¢ao de dissonancia cognitiva. Esta
situagao de incoeréncia, entre as crengas € O comportamento,
gera uma Instabilidade psiquica, um desconforto psicologico.
Existem estratégias que as pessoas em estado de dissonancia
cognitiva tendem a recorrer: procuram atenuar os maleficios do
tabaco, modificando as suas crencas, procurando desculpas para
o prazer que o tabaco proporciona.
Para diminuir a tensao, a ansiedade, ou desconforto psicolégico,
as pessoas fumadoras tendem a alterar a realidade dos factos,
distorcendo-a por meio de argumentos que s6 siao Uteis para a
sua Auto persuasiao. Por exemplo, hi quem fume e morra de
velho, e ha pessoas que nao fumam e acabam por morrer novas
sem tirar qualquer prazer da vida, sendo um destes prazeres

fumar tabaco.

Normalizacao refere-se ao estabelecimento de uma norma social
com base na influéncia reciproca dos membros de um grupo de
individuos, hesitantes quanto aos modos convenientes de pensar

e de agir.

O conformismo ¢ a tendéncia das pessoas para aproximarem as
suas atitudes e comportamentos as atitudes e comportamentos
das outras pessoas ou dos outros membros de um grupo social. E
a tendéncia para reproduzir, ou imitar, os modos de conduta
caracteristicos de uma dada organizagao, grupo social, ou pessoas

significativas que servem de modelos.



10- O psicologo Solomon Asch provou a tendéncia para o
conformismo com uma experiéncia em que um sujeito tinha que
selecionar, entre trés linhas de comprimento desigual, tracadas
num cartdo, a que era do comprimento de uma outra linha,
observada noutro cartdo. As provas em si nao se revestiam de
grande dificuldade, a nao ser a presenca de sujeitos coniventes
com o experimentador, instruidos para, a partit da segunda
prova, comegarem todos a dar a mesma resposta errada. Embora
reconhecendo inicialmente que as respostas certas nio podiam
ser as que eram dadas pelos sujeitos participantes, a partir de
determinada altura, o sujeito ingénuo comecou a duvidar de si
proprio, acabando por se deixar arrastar pela opinido dos
participantes coniventes, dando a mesma resposta falsa que eles
davam. A pressao do grupo, a sua percecao coletiva da realidade e
a opinido unanime veiculada, mostram como cada individuo se
conforma com o clima de opiniao em vigor no interior de um
grupo. O efeito de conformismo ¢, pois, o resultado da percecao
das representa¢des dominantes num grupo que sao seguidas por
um individuo, mesmo que essas representacoes sejam vistas
como erradas ou distorcidas. Para nao destoar, para nao ficar mal
visto, para evitar a rejeicao ou olhares criticos, ou a expulsiao do
grupo, uma pessoa tende a conformar-se, aceitando de modo

passivo reproduzir certas opinides ou comportamentos.

11-  Segundo Asch, sao dois os principais fatores que explicam o
conformismo: autoconfianca e unanimidade. De acordo com o
primeiro fator, quanto mais auténoma ¢ uma pessoa, quanto
maior for a sua autoestima, menor serd a sua tendéncia para o
conformismo. Se uma pessoa tem certeza sobre as suas
convicgoes e opinioes, tendera a recusar seguir opinioes de outras
pessoas, mesmo que estas sejam as opinides da maioria, e evitara
sobretudo seguir opinides erradas ou inconsistentes, nao
hesitando em declara-las publicamente como tal. Quanto ao



segundo fator, deriva do primeiro: o que interessa nao € a pressao
da maioria, mas sim o acordo. Podemos seguir uma dada opiniao,
cumprir uma ordem, desempenhar um comportamento, desde
que haja um consenso entre as pessoas de um grupo e se
compreenda o seu significado. Unanimidade significa aqui uma

deliberacao conjunta e compreensiva.

12- O conceito de obediéncia expressa, em contexto psicologico, a
tendéncia das pessoas para se submeterem e cumprirem normas e
instrucdes definidas e ditadas por outro (um lider, uma
autoridade, um grupo social, outras pessoas significativas
reconhecidas com poder superior hierarquico). A obediéncia é
um fenémeno de persuasio e adesio social que envolve a
mudanca de comportamento devido a pressao psicologica
exercida por outras pessoas. O facto de se reconhecer outras
pessoas como superiores, em termos de exercicio de poder de
decisao, implica atitudes de submissao e obediéncia, sobretudo se
o poder do lider representa uma capacidade real para compensar

ou punit.

13- Stanley Milgram elaborou um estudo psicologico sistematico
sobre o fenémeno da obediéncia na década de 60 do século
passado. Num cenario artificial habilmente montado, Milgram
realizou estudos experimentais sobre o0 modo como as pessoas
seguiam e aplicavam ordens. Assim, sob o falso pretexto de
estudar o efeito das punicoes sobre a aprendizagem de pares de
palavras, o sujeito ingénuo (o sujeito  experimental)
desempenhava o papel de professor e recebia ordens para
carregar num botio de um painel, uma maquina que
supostamente provocaria um choque elétrico, sempre que outro
sujeito, colocado noutra sala, o aluno, cometia um erro. Os
choques aumentavam 15 volts, de erro para erro, podendo atingir
os 450 volts, choques mais que suficientes para matar o aluno, se



a quantidade de erros permitisse chegar a esse ponto.
Evidentemente, o aluno era um sujeito conivente a colaborar
com o investigador, e que dava erros propositados, gritando com
fingidas dores alucinantes, sempre que o professor carregava no
botao. Das muitas experiéncias feitas, Milgram concluiu que cerca
de 65% das pessoas lhe obedeciam, aplicando choques que
aumentavam progressivamente 15 volts até atingir os 450 volts,
isto é, a maior parte das pessoas aceitavam realizar um
comportamento que conduziria a morte de pessoas anénimas
inocentes. A experiéncia de Milgram representa um caso concreto
de observacio cega — ¢é o proprio observador, o sujeito
experimentador, que esta a ser investigado, desconhecendo que é
O seu comportamento que estd a ser objeto de registo
experimental. Esta verdade triste acerca da mente humana pode
explicar alguns dos comportamentos mais desumanos e
censuraveis, como o exterminio dos judeus as maos dos carrascos

nazis.

14- Stanley Milgram identificou quatro fatores de obediéncia:

e A autoconfianca, pois quanto mais confiantes sao as pessoas
em si proprias, menor sera o seu grau de obediéncia; dito de
modo inverso, uma pessoa com uma baixa autoestima e que
tenha niveis baixos de confianca acerca das suas capacidades,

tendera a ser mais obediente;

e O desejo de ser aceite, isto ¢, a tendéncia para a integracao e
conservacido de uma rede de interagOes pessoais. No
pressuposto de que a obediéncia é premiada e a desobediéncia
punida, as pessoas submetem-se as ordens das pessoas
consideradas influentes do grupo, com o proposito de nele

serem admitidas ou de conseguir ascender na hierarquia social;

e O desejo de agradar ¢ a tendéncia para obedecer as pessoas que
exercem um forte poder de atracdao, obedece-se para “tentar

cair nas boas gracas” de quem tem poder de decisiao; a



autoridade é um fator que aumenta a tendéncia para a
obediéncia, sobretudo se quem decide e exerce poder é visto

como muito competente na sua area e ¢ admirado.

15- Ha casos em que o inconformismo e a desobediéncia sio mais
meritérios e compensadores que Os comportamentos
conformistas. Em primeiro lugar, é um facto conhecido que sao
as atitudes inconformistas e criticas que incentivam com
frequéncia as descobertas cientificas, a producio de sistemas
filosoficos originais e as inovagoes no campo artistico. Em
segundo lugar, a autonomia do pensamento ¢ a liberdade de acao
nao sio compativeis com o principio da autoridade, sobretudo
quando as autoridades sao entendidas como um bloqueio a
liberdade de expressio e de pensamento. Em terceiro lugar, o
inconformismo e a desobediéncia sao atitudes de reconhecido
mérito para a renovacao dos costumes, das normas e valores
tradicionalmente instituidos: a critica das normas e dos
comportamentos gera mudangas sociais ¢ de mentalidade. Em
situagoes de regimes politicos ditatoriais, ou perante ordens
arbitrarias e sem sentido algum, a desobediéncia ¢ uma forma
legitima de combate, recusando a atitude de obediéncia cega e
acritica. Por dltimo, o inconformismo pode ser importante para

lutar e destruir o efeito negativo de preconceitos sociais.

16- A atracao interpessoal refere-se ao poder psicologico que as
pessoas tém para conseguir estabelecer relacbes positivas com
outras pessoas, transmitindo um sentimento de atracao forte,
construtivo e afetivo sobre os outros. A intensidade da atracao,
tforca de cariz afetivo, vai desde a simples empatia, passando pela
amizade, e culminando na atracao sexual e no amor. A atracao ¢é
uma componente afetiva das relagdes sociais e existem varios
fatores que a possibilitam. A proximidade fisica, pois sem esta

nao ¢é possivel o contacto social, condicio necessaria para que



alguém atraia ou seja atraido por alguém. A afiliacao, que é uma
motivacdo humana basica, a tendéncia para a vida social, a
predisposi¢ao para desenvolvermos um comportamento gregario,
isto ¢, o desejo de seguir os outros e de conviver, traduzindo-se
no estabelecimento de relagoes positivas de afeto e no prazer de
se sentir amado e aceite. As similaridades (ou semelhancas)
interpessoaits é outro fator que explica a atracao interpessoal, pois
tendemos a sentir-nos atraidos pelas pessoas com as quais temos
afinidades de interesses, atitudes semelhantes, valores, gostos,
preferéncias, crencas, ideais e pontos de vista que vao ao

encontro do nosso perfil pessoal.

17- O conceito de agressao refere-se a todos os comportamentos
hostis e violentos, todas as condutas orientadas por objetivos
destrutivos, dirigidos a um alvo considerado como obstaculo as

pretensoes do individuo.

18- O amor ¢é uma emocdo caracterizada por uma imensa
concentracao no “objeto” amado e ao qual se associa uma forte

excitagao fisiolégica e um desejo constante da sua presenca.

19- O psicélogo Robert Sternberg concebeu uma teoria triangular
do amor segundo a qual os fenémenos amorosos podem ser
categorizados por meio de trés componentes. Os vértices do
triangulo amoroso sao a intimidade, a paixdo e a
decisio/compromisso. A intimidade ¢é um componente
essencialmente emocional e caracteriza-se pelo desejo de
proximidade, de se vincular ao outro. A paixdo ¢ um componente
motivacional e caracteriza-se pela atraciao fisica e pelo desejo de
um relacionamento sexual. A decisio/compromisso ¢é um
componente cognitivo que se caracteriza pela consciéncia de que
amamos alguém e de tencionarmos dar continuidade futura a esse
sentimento. A combinacio destes componentes permitiu a



Sternberg organizar uma taxonomia de diferentes formas de
amor, distinguiveis pela presenca ou auséncia de cada um dos
elementos referidos, as quais vao desde a inexisténcia de amor, a
amizade, o amor a primeira vista, 0 amor vazio, O amor
romantico, o amor conjugal, o amor irrefletido, até ao amor

consumado.

20- Os estereotipos soclais sao crengas ou representacoes rigidas e
simplificadas acerca de pessoas, grupos sociais ou organizagoes,
as quals resultam de uma generalizacao excessiva. Esta dimensao
da representacao social é fundamentalmente cognitiva. Por sua
vez, os preconceitos referem-se a atitudes geralmente negativas
em relacdo a membros de um dado grupo social, os quais
resultam de um juizo desfavoravel que foi prévia e
infundadamente constituido — pertencem sobretudo a uma
dimensao afetiva. A diferenca entre os esteredtipos e 0s
preconceitos ¢ a seguinte: os estereOtipos sao representacoes
positivas ou negativas sobre os mais variados aspetos da vida
social, ao passo que os preconceitos sao derivados dos
esteredtipos, acentuando aspetos negativos e de fratura social. Ao
contrario dos preconceitos, os estere6tipos visam a integracao
social, reforcam a coesao social, sio formas convencionais de ver
e agir em sociedade que constituem referenciais validos a adotar
pelos membros de uma comunidade. Os estereotipos sao a causa
dos preconceitos, e estes sao o seu efeito, geralmente negativo € a
denotar atitudes de discriminacdo. Alguns exemplos de
esteredtipos:  pensar que os gordos siao gulosos, que os
adolescentes siao rebeldes, que as mulheres sio mas condutoras
de veiculos automoéveis. Os preconceitos, cuja base de avaliacao
parte  fundamentalmente de sentimentos, podem  ser
exemplificados através de comportamentos de evitagao, 6dio e

desprezo, ou de violéncia, em relagio a homossexuais, policias,



arrumadores de carros, prostitutas ou, grupos étnicos, como os

ciganos e os romenos, politicos, etc.

Luis Caetano n°6
Maria Lourenco n°7
Raquel Candeias n°9
Rosa Palma n°10
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