Elementos das teorias da comunicacao.
O comunicador

O individuo assume uma tremenda importancia como sendo a “chave” para a
vida social.

Tradicéo sociopsicoldgica

O impulso por trés desta tradicdo é perceber como e porque o comportamento do
individuo humano muda quando comunica.

e Teoria dos tracos de personalidade- Um trago refere-se a uma qualidade ou
caracteristica, de acordo com a consisténcia de uma pessoa, pensamento,
sentimento ou comportamento. Os tracos podem prever comportamentos. como
comunicamos em qualquer momento depende da personalidade que exibimos
como ser individual, das situacdes, do ambiente que nos encontramos.

1) Capacidade de argumentar:
A tendéncia de desenvolver conversas sobre um ponto de vista
especifico, recusando determinadas crencas. Pode aumentar a
capacidade de aprendizagem e a credibilidade. Individuos que
argumentam por definicdo tendem a ser mais assertivos, no entanto
nem todas as pessoas assertivas tém a capacidade para argumentar.

2) Ansiedade comunicativa e social:
Apesar de poder ser patoldgica, a ansiedade sugere uma apreensao, um
desconforto e o evitar de situagdes comunicativas, de tal modo que
podem resultar em intervengdes improdutivas.
A apreensdo comunicativa cria no individuo um sentimento persistente
e extremo de medo de comunicar. Esta faz parte de uma familia de
conceitos que inclui evitagdo social, ansiedade social, ansiedade de
interacdo e timidez.
Miles Patterson e Vicki Ritts descobrem que a ansiedade comunicativa
e social tem as aspetos psicolégicos como corar, manifestacdes
comportamentais como evitacao e autoprotecdo e dimensoes
cognitivas assim como autofoco e pensamentos negativos.
Os pensamentos negativos podem levar ansiedade de autopreocupacéo
que impede uma pessoa de considerar todas as informacdes e
sugestdes no ambiente, interrompe o processamento normal de
informacdes e leva ao refor¢o de comportamentos de retirada.

e Modelos de Tracos de Personalidade
A capacidade de argumentacdo pode ser entendida como uma combinacéo entre
um baixo neurdtico, uma alta extroverséo, alta tomada de consciéncia, uma
baixa abertura e uma baixa capacidade de agradabilidade.



A ansiedade comunicativa inclui uma alta neurética, uma baixa extroverséo,
baixa abertura, baixa capacidade de agradabilidade e uma baixa tomada de
consciéncia.

A abordagem dos tragos de personalidade oferece uma maneira de entender
diferentes comportamentos humanos enquanto reconhecem as semelhancas.

1) Neurdtica — tendéncia para se sentir negativo, em stress e com emogoes
negativas;

2) Extroversdo — otimista, capacidade de divertir-se em grupo, assertivamente e
pensar positivamente.

3) Abertura- a reflexdo dos outros a formular opinides independentes, a ter
Imaginacao e a prestar atencdo a sentimentos interiores;

4) Capacidade de agradabilidade — apoiar outros, evitar antagonismos;

5) Tomada de consciéncia — autocontrolo, organizagéo, resisténcia a impulsos.

Processamento da informacéo e cognicéo

Teoria da Atribuicdo: Defende que as pessoas se comportam de acordo com
0s modos de comportamento que veem nos outros. Fritz Heider, fundador da
teoria, destaca aspetos situacionais (ser afetado pelo ambiente), efeitos pessoais
(influenciar pessoalmente algo), esforco (tentar fazer algo), desejo (desejo de o
fazer), obrigacoes (sentir que deve fazer), permissoes (ser permitido de o fazer),
habilidade (ser capaz de fazer algo), sentimento (senti-lo) como explicacbes
desta ideia.

Sempre atribuimos significado aquilo que observamos e o significado é crucial
para aquilo que se “v€”. Os significados ajudam a integrar a percecao ¢ a
organizar as observac6es em padrdes que ajudam a dar um sentido ao mundo.
Nas percecdes, associamos as causas aos comportamentos de acordo com as
nossas experiencias, significados, estilo percetual combinado com fatores
situacionais. Mostra a importancia do julgamento interpessoal.

Teoria do Julgamento Social: Em vez de repetirmos comportamentos,
desenvolvemos agOes baseadas naquilo que outros nos dizem. Muzafer Sherif,
um dos criadores desta corrente, estudou a forma como a comunicagé@o provoca
mudangas comportamentais.

Foca-se em como fazemos julgamentos tendo por base declaragdes que ouvimos.
Através do trabalho de Sherif sabemos que os individuos julgam a
favorabilidade de uma mensagem com base em ancoras internas pessoais e com
envolvimento do ego, contudo este processo de julgamento pode envolver
alguma distor¢do. Uma pessoa pode distorcer a mensagem por contraste ou
assimilacéo.

O efeito de contraste ocorre quando os individuos julgam uma mensagem que se
encontra longe dos seus pontos de vista do que realmente €.

O efeito de assimilacdo ocorre quando uma pessoa julga a mensagem
aproximada do seu ponto de vista do que a realidade é. Quando uma mensagem
é relativamente aproximada do ponto de vista de alguém, essa mensagem vai ser
assimilada considerando que as mensagens mais distantes do ponto de vista de
alguém vai ser contraste.

Estes efeitos aumentam com o envolvimento do ego.



Teoria da Elaboracéo por Proximidade: Richard Petty e John Cacioppo

propuseram uma teoria que medisse a probabilidade de uma mensagem suscitar

determinados comportamentos, ou a nossa capacidade para as contrariar.

E essencialmente uma teoria de persuasdo porque tenta prever quando e como é

que vamos ser ou nao persuadidos por uma mensagem. Depende de como € que

processamos a mensagem, ha duas maneiras de processar a informacéo, uma

rota central e uma rota periférica.

A elaboracdo ou o pensamento critico ocorre na rota central enquanto a falta do

pensamento critico ocorre na rota periférica.

Quando processamos informacao atraves da rota central pensamos ativamente e

a pesamos contra o que ja conhecemos, consideramos cuidadosamente 0s

argumentos.

Quando processamos a informacdo pela rota periférica somos muito menos

criticos. Qualquer mudanca resultante é provavelmente temporaria e terd um

efeito muito menor na maneira como agimos.

Dependendo da importancia que um assunto tem a nivel pessoal para o

individuo, podemos usar as duas rotas até um certo ponto.

A quantidade de pensamento critico que aplicamos a um argumento depende de

dois fatores importantes: a motivagéo e a habilidade

Quando estamos altamente motivados usamos a rota central e quando estamos

com uma baixa motivacao usamos a rota periféerica.

A motivacdo consiste em 3 coisas:

1) Envolvimento- é mais provavel que pensemos criticamente em assuntos que
estamos envolvidos

2) Diversidade- tendemos a pensar mais em argumentos que venham de varias
fontes.

3) Predisposicdo pessoal- através de um pensamento critico

Na rota central se as mensagens forem mais favoraveis ao nosso ponto de vista
provavelmente iremos avaliar mais positivamente do que as mensagens que ndo
séo.

Na rota periférica se a credibilidade da fonte for alta, a mensagem sera credivel
independentemente dos argumentos apresentados. Além disso tendemos em
acreditar naquilo que gostamos.

Tradicdo cibernética

Teoria do Valor Expectavel

Martin Fishbein, autor da teoria, refere que existem dois tipos de crenga: num
objeto concreto, quando acreditamos em algo iremos dizer que esse algo € real,
existe e numa ideia abstrata, é 0 senso pessoal de probabilidade de existir uma
relagéo particular entre duas coisas.

Num sentimento de causa-efeito entre esse objeto/ideia e uma consequéncia

A formula é a proposicdo de que as atitudes sdo uma funcdo de uma combinacéao
complexa de crencas e avaliagdes.



e Teoria da Dissonancia Cognitiva
Leon Festinger, promotor dos estudos nesta area, considera que um comunicador
desenvolve um conjunto de atitudes, perce¢des, conhecimentos e
comportamentos. Estes elementos funcionam do seguinte modo:
Sem relacéo irrelevante- nenhum dos elementos afeta o outro
Em consisténcia- um elemento determina o aparecimento do outro;
Dissonante, em que surge um efeito contrario ao esperado por parte do
comunicador.
A dissonancia em si € o resultado te outras duas variaveis, a importancia dos
elementos cognitivos e 0 numero de elementos envolvidos na relacao dissonante.
Em outras palavras se temos vérias coisas importantes mas inconstantes vamos
experienciar uma grande dissonancia.
Varios métodos para lidar com a dissonancia cognitiva:
1) Mudar um ou mais elementos cognitivos- um comportamento ou atitude
2) Povos elementos devem ser adicionados para um lado da tensdo ou para o
outro
3) Pode vir a ver os elementos dissonantes como menos importantes do que
costumavam ser
4) Pode procurar informagdes consoantes, como evidéncias dos beneficios,
lendo novos estudos sobre o tema
5) Conseguimos reduzir a dissonancia distorcendo ou mal interpretando a
informacao envolvida.

Tradicdo sociocultural

e A apresentacdo individual

Um dos maiores sociologos do século XX, Erving Goffman, explicou que o individuo
tende a realizar uma analise de frame quando se insere num ambiente novo. Essa anélise
determina a sua compreenséo (ou auséncia dela) do que o rodeia. E um enquadramento
natural. Posteriormente, tendemos a procurar na novidade aspetos que se aproximam da
nossa experiéncia, de forma a tornarmos a realidade mais confortavel.

A analise da frame consiste em determinar como os individuos organizam ou entendem
0s seus comportamentos dentro de uma dada situacdo. As frames permitem identificar e
entender eventos sem sentido dando lhes significado.

e Gestdo Comunicativa das Emocdes

De acordo com Averill, quatro regras estruturam a nossa resposta as emocoes:

1) Regra da avaliacdo- Diz o que é uma emocao &, e direciona a emogao para
patamares positivos ou negativos. Diz-nos 0 que estamos a sentir e quem € o
alvo do nosso sentimento.

2) Regra do comportamento- Diz como devemos reagir ao sentimento, exibir ou
esconder uma reacdo a um determinado estimulo comunicativo, guia as a¢oes,
inclusive como expressar a raiva.

3) Regra do prognostico- Avalia os efeitos dessa mesma reac¢do, o tempo que vai
durar, as diferentes fases, como comeca e como acaba.



4) Regra da atribuicéo - Justifica e explica de que modo o comportamento
comunicativo foi recebido, o que dizemos aos outros e COmo 0 expressamos em
publico, ajuda a explicar a raiva por exemplo

Averill chama as emoc6es de sindromes definidas como clusters ou conjuntos de
respostas que vao juntos. Nenhuma simples resposta é suficiente por si propria para
definir uma emocdo, mas deve ser visto tudo junto. As sindromes emocionais sdo
socialmente construidas.

A Mensagem

e Teoria dos Simbolos (Susanne Langer)
Enqguanto a vida animal € dominada pelos sentidos, 0 comportamento humano é gerido
por concecdes, simbolos e pela linguagem. Os animais respondem a signos, 0s humanos
a simbolos. O simbolo “¢ um instrumento do pensamento”, aponta para realidades nao
presentes.
Os sinais sdo estimulos que sinalizam a presenca de algo, por exemplo: se treinarmos
um cao a rola quando damos uma ordem especifica como “rola”, essa pequena palavra
vai ser o sinal para o cdo rolar.
Os simbolos em contraste operam de uma forma mais complexa, permitindo que uma
pessoa pense em algo além da sua presenca imediata.
Os simbolos sdo conceptualizacdes humanas sobre coisas. Os simbolos sdo o centro da
vida humana,
Um simbolo ou um conjunto de simbolos funcionam comunicando um conceito, uma
ideia geral ou uma forma.
O conceito é o significado partilhado através da comunicacao.

e Teoria dos Atos de Fala (John Searle)
Ajuda a compreender como € gue as enuncia¢des discursivas se concretizam na
realidade ou apontam a realiza¢des futuras. Para Searle, “utilizar uma linguagem ¢
aceitar pertencer a uma forma de comportamento, reguladora e constitutiva”.
O significado de uma acao discursiva € a forca ilocutoria. Nos sabemos a intengdo que
esta por detrds de uma mensagem porque partilhamos uma linguagem comum, que
consiste numa serie de regras que ajudam a definir a forca ilocutdria de uma mensagem.
Para isso existem 5 tipos de atos ilocutdrios:

Uma acdo de um falante ndo é bem sucedida se a sua forca ilocutoria ndo for bem
entendida.

e Teoria da Identificacdo (Kenneth Burke)
As pessoas filtram a realidade através de simbolos, num ecrd simbdlico. O ser humano
forma a sua identidade pela acéo e pela linguagem. A acao cria simbolos e situacdes. A
linguagem é afetada pelas emogdes: é econdmica e ambigua.
A linguagem € sempre carregada de emog¢des. Nenhuma palavra pode ser neutra. Como
resultado, as atitudes, os julgamentos, e 0s sentimentos aparecem na linguagem que



usamos. A linguagem por natureza é seletiva e abstrata focando a atencéo em aspetos
reais.

Quando os simbolos juntam as pessoas num entendimento comum, a identificacéo esta
pronta a ocorrer.

A linguagem pode promover a identificacdo, assim como também pode ajudar na
diviséo e separacéo.

e Teoria da Agdo Concertada (John Greene)
Examina a forma como o conhecimento € organizado na mente e de que forma outras
mensagens sdo produzidas em funcdo dessa organizagdo. Como se forma o
conhecimento: o que sabemos sobre alguma situacdo e o que vamos fazer com ela.

Fundamentos Classicos da Linguagem

1) Cddigos ndo-verbais: de ordem analdgica (como o som, a luz, etc.)
2) Cinésia (ou linguagem corporal)
3) Proxémia (a utilizacdo do espaco na comunicacao):

- postural (de pé, sentado, etc.)

- Espaco social — gestdo do espago comunicativo

- Fatores cinestésicos (toque, cumprimento, abraco, etc.)
- Contacto visual (olhar direto, distante)

- Codigo térmico (mede a intensidade do discurso)

- Cddigo olfativo

- Volume da voz

Saussure ensina que os sinais, incluindo a linguagem, sdo arbitrarios. Ele nota que
diferentes linguagens usam diferentes palavras para a mesma coisa e que geralmente
ndo ha conexdo entre a palavra e o seu referente. N&o s6 esta suposic¢do suporta a ideia
que a linguagem é uma estrutura mas reforca a ideia geral que a linguagem e a realidade
séo separadas. Saussure Vvé a linguagem como um sistema estrutural que representa a
realidade.

S6 quando ha significados ligados a caracteristicas estruturais da linguagem € que
representam alguma coisa.

A chave fundamental para a estrutura deste sistema € a diferenca. Os elementos e as
relagdes da linguagem sdo distinguidos pelas suas diferencas. Sons diferentes, uma
palavra diferente da outra e uma forma gramatical tambeém diferente.

A linguagem ¢é um sistema formal que pode ser analisado além do seu uso na vida
quotidiana. Um discurso € a forma atual de usar a linguagem para realizar um proposito.

Construtivismo (George Kelly)

A percec¢do dos fenOmenos comunicativos organiza-se de acordo com semelhangas e
diferencas. As semelhangas com a nossa realidade e as diferengas que intuimos de
outras situacdes: quente/frio, branco/preto, alto/baixo.



Esta teoria diz que os individuos interpretam e atuam de acordo com categorias
conceptuais na mente , a realidade néo deve ser apresentada na sua forma crua mas sim
filtrada através da maneira pessoal de alguém ver as coisas (0 seu préprio ponto de
vista).

As construcdes interpessoais sdo especialmente importantes porque elas guiam a
maneira como vamos entender o outro. Os individuos diferem na complexidade do seu
ponto de vista.

O construtivismo reconhece que as construgdes tem uma origem social e que séo
aprendidas atraves da interagdo com 0s outros.

A cultura pode influenciar como os objetivos comunicativos sdo definidos como devem
ser atingidos, assim como os tipos de construcdes envolvidos no esquema cognitivo.

e Alinterpretacdo

1) E fundamental para a experiéncia fenomenolGgica
A interpretacéo é a chave para a compreensdo da experiéncia consciente e do
inconsciente

2) Hermenéutica
A interpretacéo textual do discurso. O discurso por si so.
E no caso dos textos figurativos? E a legislacdo? E as metaforas?

3) A distancia entre o texto e a situagéo
O texto tem uma dimensdo intencional, distanciada do autor que o cria, e variavel
consoante o seu intérprete (Paul Ricoeur).

4) Um texto ndo tem interpretacdo possivel
Para Stanley Fish, a interpretacdo ndo esta no texto, mas na utilizacéo e no
entendimento que o autor faz do texto: “o que faz um texto? Para que serve um texto?

5) A inevitabilidade de considerar o sujeito no texto
Para Hans-Georg Gadamer, a interpretacdo é a natural consequéncia da vida diaria.
Texto e individuo ndo se conseguem dissociar. A interpretacdo depende, isso sim, da
distancia temporal que relaciona textos e individuos.

6) A interpretacdo como exercicio repetitivo
Sugere a codificacdo e a descodificagdo do discurso em registo diario permanente, o que
apoia a identificacdo do comunicador e a marcacgdo de uma postura comportamental

A conversacgao

e Teoria da Reducdo da Incerteza
Como reunimos informacdes sobre uma pessoa? Quanto menos conhecemos uma
pessoa, maior sera a incerteza.
(Charles Berger)
Esta teoria aborda o processo de como ganhamos conhecimento sobre outra pessoa.



Berger propGe que as pessoas tém dificuldade com incertezas, querem ser capaz de
prever comportamentos e assim sendo estar motivados para procurar informacdes sobre
o outro. No entanto, esta incerteza reduz umas das primeiras dimensdes sobre o
desenvolvimento de relages .

De acordo com Berger, nos fazermos planos para realizar 0s nossos objetivos.
Formulamos planos para que a comunica¢do com outros seja baseada em objetivos
assim como na informacéo que temos sobre 0s outros.

Quanto mais incertos formos, mais vigilantes vamos ser. Em momentos de grandes
incertezas, tornamo-nos conscientes ou atentos sobre o planeamento que fazemos.
A atracdo, ou aflicdo parecem correlacionar-se positivamente com a reducéo da
incerteza.

Alto nivel de incerteza cria distancia, mas a reducdo da incerteza tende em juntar as
pessoas.

e Teoria da Gestdo da Ansiedade
Dependera de fatores culturais. Para William Gudykunst, quanto maior for a
proximidade cultural, menor sera a ansiedade.
A cultura reduz a incerteza nas fases iniciais de uma relagéo, mas de formas diferentes.
Essa diferenca, pode ser explicada se um for de uma cultura de contexto alta (dependem
fortemente da situacao geral para interpretar eventos), e se o outro for de uma cultura de
contexto baixa (dependem mais do conteudo verbal explicito das mensagens).
Quando alguém ¢é fortemente identificado com o seu préprio grupo social, e se outro
alguém é de outra caracteristica cultural, provavelmente sentira alguma ansiedade, e a
incerteza vira a cima.
Experiéncias e amizades com outros grupos culturais provavelmente vai aumentar a
confianca quando depois se conhece um estranho.
Se a pessoa for ansiosa, vai estar nervosa e vai evitar a comunicacao, mas se ndo for
ansiosa o suficiente ndo vai querer saber em tentar.

e Teoria da Interacdo Adaptada
Os comunicadores desenvolvem uma sincronia interativa. Opta-se pelo padrdo de
reciprocidade, moldando comportamentos as atitudes comunicadas.
Esta teoria explica como e porgque gque ajustamos as nossos comportamentos de
comunicacéo as a¢des dos outros.
Quando os comunicadores imitam o comportamento um do outro ( as vezes)- chama-se
convergéncia ou, estar junto. O oposto é o divergente- afastam-se, acontece quando 0s
comunicadores comegam a exagerar nas suas diferencas. Estes dois pode ser mutuos
A acomodagdo pode levar a um vinculo e identidade social ou a uma desaprovagéo e
distanciamento.

e Teoria da Acomodacao
Como adaptamos a comunicagdo a reagdo dos outros? De forma convergente ou
divergente.
EX: cruzar os bracos enquanto escutamos alguem
De acordo com Burgoon, quando comegamos a comunicar com outra pessoa, ndo temos
ideia do que vai acontecer (ideia crua), a nossa posicao de interacdo vai ser por onde
comegamos.



Esta é determinada por uma combinacéo de fatores:

1) Requisitos- sdo coisas que realmente precisamos na interagao

2) Expectativas- sdo os padrbes que prevemos que vai acontecer

3) Desejos- é 0 que queremos realizar, que esperemos que aconteca.
Os comportamentos iniciais na interacdo consistem na combinacao de comportamentos
verbais e ndo verbais que refletem a posicéo de interacdo, fatores ambientais, e o nivel
de habilidade, contudo, na maior parte das interagdes, 0 comportamento muda e da
segunda pessoa também, assim que experienciam uma influencia mutua.
Normalmente, vamos retribuir o comportamento do parceiro como se fosse uma
resposta padréo.

e Teoria das Expectativas Frustradas
Quando as nossas expectativas ndo se cumprem no plano social, de acordo com a nossa
experiéncia anterior, surgem comportamentos negativos, concretizados em: contacto
visual, distancia, etc.
De acordo com esta teoria, quando temos expetativas sobre o0 comportamento de outra
pessoa baseado em normas sociais, assim como experiencias anteriores com outras
pessoas e com a situagdo em que o comportamento ocorre.

e Interacdo Simbolica
Destina-se a compreender de que modo o sentido e a estrutura argumentativa se
estabelecem através da conversacdo (Barbara Ballis Lal).

1) As decisdes sdo realizadas de acordo com aquilo que pensamos, adaptando
sempre as circunstancias do ato comunicativo
2) A vida social consiste em interacdes constantes que evoluem ao longo do tempo
3) A experiéncia pessoal é condicionada pelos estimulos e sentidos que recebemos
de outros, através da linguagem.
4) O mundo protagoniza objetos sociais, com codigos e nomes especifico, que
desenvolvem interpretagdes sociais proprias.
5) A acdo individual sujeita-se sempre a interpretacdo social
As acdes, comegcam com um impulso; envolvem a percec¢éo; atribuem um sentido, um
ensaio mental, pesagem de alternativas e consumismo.
Uma Acéo social envolve uma relacdo de 3 partes: um gesto inicial de um individuo, a
resposta ao gesto por outro individuo e o resultado. O resultado é o que a ac&o significa
para 0 comunicador.
O sentido/ significado é um resultado importante para o comunicador. O significado € o
resultado da interacdo com outros.
Usamos os significados para interpretar eventos a nossa volta, € como se fosse uma
conversa interior.
Como é obvio, ndo podemos comunicar se ndo partilharmos os significados dos
simbolos que usamos.
Quando o significado é partilhado, o gesto toma o valor de simbolo significativo.

e Fundamentos da Centralizacdo da Linguagem na Cultura



De acordo com Fern Johnson (2000), a diversidade cultural nos Estados Unidos
justificava-se, também, pelas herancas linguisticas:

1) Toda a comunicacdo decorre em ambiente cultural;

2) Todos os individuos possuem conhecimentos culturais essenciais para
comunicar;

3) Numa sociedade multicultural, a ideologia linguistica dominante superioriza-se
as restantes;

4) Membros de grupos marginais partilham conhecimentos sobre a sua cultura e a
dominante;

5) Os conhecimentos culturais sdo transmitidos ao longo do tempo;

6) Quando varias culturas ocupam o mesmo espaco, influenciam-se mutuamente.

A relacao

Concretizada no trabalho tedrico de Gregory Bateson, Paul Watzlawick, Janet Beavin e
Don Jackson - Estudo da comunicacéo interpessoal

A conversacdo envolve sempre expectativas por parte do comunicador e do
comportamento do recetor

E impossivel ndo comunicar

Padrd@es de relacdo: simétrica (submissa e dialégica) ou complementar (dominante ou
hierarquica)

e O controlo € uma componente importante da Tradi¢do Cibernética

e O controlo ndo depende exclusivamente da acdo do comunicador

e O controlo depende do padrdo de comportamentos dos individuos ao longo de
tempo

e As relagdes consolidam-se ou perdem consisténcia devido aos comportamentos

e Forma de abordar as relagdes: sociopsicoldgica ou sociocultural

e Teoria da Influéncia Social
Popular nas décadas de 60 e 70, por Irwin Altman e Dalmas Taylor, estuda o
desenvolvimento das relagdes sociais
A relacédo social ndo depende apenas da perspetiva sociopsicoldgica: foca-se também na
sociocultural, fenomendloga, cibernética, etc.
Como se da a ideia de influéncia?
Entrando numa esfera concreta, que se respira e onde se navega.
A medida que as relagdes evoluem, tende a prevalecer o maior conhecimento dos
envolvidos, através desse processo de respiracao e navegacgdo, metaforicos.

De acordo com os autores, 0s parceiros relacionais nao s6 avaliam as recompensas € 0S
custos do relacionamento em determinado momento, mas também usam a informagéo
que reuniram para prever as recompensas e 0s custos no futuro.

Desde que as recompensas continuem a ultrapassar os custos, um casal vai continuar a
ser intimo ao partilhar mais e mais informagéo pessoal.

Sugerem 4 fases de desenvolvimento da relacéo:



1) Orientacéo- comunicacdo impessoal em que se revela apenas uma informacao
muito publica, se esta fase for recompensadora para os participantes, eles
avancam para a proxima fase.

2) Troca afetiva de exploracdo- em que ocorre um movimento para um nivel mais
profundo de divulgacao.

3) Troca afetiva- centra-se na avaliagdo e critica dos sentimentos a um nivel mais
profundo.

4) Troca estavel- é altamente intima e permite aos participantes prever as agdes um
do outro como as suas respostas.

A formulacgéo de esteredtipos numa relacdo pode condenar o processo comunicativo —
identity freezing

Problemas registados na diferenca cultural?

*Sublinhar aspetos positivos, demonstrar apoio, utilizar o humor, verificar onde reside a
negatividade e apoia-la

*Incapacidade de verbalizar ou gesticular uma tomada de posi¢éo apologista
*Desconhecimento do complexo sistema cultural

1) Os comunicadores tendem a confiar uns nos outros, a partida do momento
relacional

2) A relacdo comunicativa ndo é ambigua

3) O inicio tende a ser de valorizagdo e conforto

4) A empatia determina a validacdo da relacdo

5) A compreenséo do outro reforca a credibilidade do comunicador

6) O comunicador aberto a mudanca é um comunicador livre

e Bakhtin e as relagdes humanas
O ritmo do dia a dia: o prosaico (em constante evolucao, sujeita a alteracdes muitas
vezes dificeis de percecionar)
Forcas centripetas (vida social) e Forcas centrifugas (o que determina a alteracdo da
vida social)
Os atores sociais vivem de acordo com uma “representatividade” e uma “ritualidade”
O conceito de infinidade do mundo: o caos, a evolugdo, a mudancga toma conta das
relagdes sociais
A nocdo de didlogo: mesmo em mondlogo, o ser humano esta sempre em relacao
comunicativa com outro eu, outro ser
O didlogo ¢ uma agéncia da indefinicdo permanente: “a palavra final nunca foi dada e
jamais sera dada”
Dialogar significa configurar uma cultura, imprimir uma negociacao da interacdo junto
de outros, do nosso ponto de vista

e Esquemas relacionais
As relacdes dependem de esquemas (papeis sociais)
A imagem projetada por uma relagdo sugere a sua consisténcia
A concretizacdo de uma relagcdo depende de:
e O que se sabe sobre relacdes em geral
e O que se sabe sobre relagdes especificas, com as familiares
e O que se sabe sobre outras relagdes concretas dentro da propria familia



E ainda:
Como a intimidade se insere na familia
O nivel de individual/coletivo da familia
Fatores externos: geografia, emprego, trabalho, etc.
Formas de comunicacéo:
e Orientacao conversacional (mais propensos a troca de informacdes)
e Orientacdo em conformidade (mais focada na vertente comportamental)

Tipos de relacéo:

Consensual- algumas familias sdo elevadas em conversas e conformidade

Plural- séo elevadas na conversa, mas baixas na conformidade

Protetiva- tendéncia a ser baixa na conversa e elevada na conformidade

Laissez faire- mdos livres e com pouco envolvimento- ndo querem saber muito uns dos
outros.

Os grupos

e Analise do Processo de Interacdo
Bales criou uma teoria unificada e bem desenvolvida, tendo como objetivo explicar os
tipos de mensagens que as pessoas enxergam em grupos, de maneira a moldar os papéis
e personalidades dos membros dos grupos e, assim, as formas como eles afetam o
carater geral do grupo.
Em grupos, os individuos podem maostrar atitudes positivas ou misturadas com:
1) Agradabilidade
2) Contar estérias- dramatizando
3) Concordancia
Em contraste, os individuos também podem mostrar atitudes negativas ou misturadas
com:

1) Desagradabilidade

2) Criar tenséo

3) Conflitos- ndo amigavel
Pertencer a um grupo: vertente emocional e comportamental

e Func¢bes de um grupo:
pedir/dar informactes
pedir/dar opinides
pedir/dar sugestdes

Segundo Bales, se as pessoas ndo partilharem informacdes adequadamente véo ter
problemas de comunicacao. Se ndo partilharem opinides, vao experienciar problemas de
avaliacao, se falharem a dar e a pedir sugestdes, vao sofrer problemas de controlo. Se
ndo conseguirem chegar a um acordo, entendimento, vao sofrer problemas de deciséo.
Se ndo houver “contar estorias* suficiente, vao ter problemas de tensao. Se o grupo néo
for amigavel, véo ter problemas de reintegracéo e vai acabar por ser impedido de
reconstruir um sentimento de unido e coesao com éxito.

Avaliagéo do grupo: o que aconteceu? Porqué? quem esteve envolvido? Qual o
prejuizo? Quem ficou ferido?

O grupo avalia e propde uma informacdo (Hirokama)



Os grupos sdo a rede cibernética de informacao e influéncia social.
Relacionam-se permanentemente com a cultura e caracterizam-se por:
1) Serem individuais e coletivos
2) Auto construtores
3) Desafiadores da sua imagem social
4) A acdo humana reproduz sistemas sociais
5) O Homem cria sistemas de comunicacao entre estruturas sociais, culturais e
pessoais
Como?
Interpretacdo ou compreensao
Moralidade e/ou conduta propria
Poder e acdo

De que modo a comunicacao evolui em contexto de grupo?
Expressar uma dificuldade

Definir o problema

Analisar o problema

Sugerir solucdes

Comparar alternativas e testa-las

Implementar a melhor solucéo

VVVVVY?®

e Problemas dos grupos:
- A discussdo sinaliza pequenos aspetos
- Desprezo pela opinido maioritaria
- N&o se examinam as alternativas
- Especialistas ndo sdo consultados
- Grupos altamente seletivos
- Demasiada confianca

e Como tornar um grupo eficaz comunicativamente?

1) Apoiar toda a interpretacéo critica

2) O lider ndo devera prevalecer sempre sobre 0s restantes

3) Criar formas de gestéo internas do grupo

4) Dividir em subgrupos

5) Permitir a discussdo permanente~

6) Convidar elementos externos ao grupo

7) Vigiar potenciais sinais de crise

8) Proporcionar espacgos de reflexdo global antes da decisao final

¢ Notas definidoras da esséncia comunicativa dos grupos

1) Os grupos ndo podem ser separados do seu contexto

2) Um grupo desenvolve tarefas e cria relagdes interpessoais
3) A natureza do grupo: existem sempre processos e estruturas



4) Eixos: qualidade da comunicacdo, pensamento critico e criativo

A organizacao

Uma forma habitual da vida social

Envolve uma determinada hierarquia: estrutura organizacional; gestéo, controlo e poder;
cultura organizacional

Os individuos atualmente racionalmente para atingir os seus objetivos (Weber, 1968)
Weber define uma organizacdo como um sistema de atividade intencional e interpessoal
projetada para coordenar tarefas individuais.

e Teoria da Burocracia (Weber, 1968)
As organizages tendem a burocratizagéo:

1) Sujeitam-se a autoridade- presenca fundamental de uma hierarquia.

2) Confinam-se a especializacdo- os individuos sao divididos de acordo com a
divisdo do trabalho, e assim as pessoas sabem qual é o seu trabalho dentro da
organizacao.

3) Necessidade de regras- o que faz uma organizacéo ser coordenada € a
implementagdo de regras comuns que governam o comportamento de todos. As
regras devem ser racionais e desenhadas para alcancar os objetivos da
organizacao.

e Processos de organizagéo social
Interacdo: uma acao desencadeia uma resposta
Dupla intera¢do: uma acao desencadeia uma resposta, que depois se multiplica. Karl
Weick acredita que todas as atividades das organizagdes sao de dupla-interacao.

O processo de remocdo de equivocos € um processo evolutivo com quatro partes

1) Tomada de postura

2) Selecao- estreita o campo, eliminando alternativas com as quais os participantes
ndo desejam lidar no momento.

3) Retencéao- a informacéo retida é integrada no corpo da informacéo ja existente
sobre a qual a organizagéo opera.

4) Decisdo- primeiramente, os membros da organizam devem tomar a decisdo de
olhar novamente para 0 meio ambiente de uma maneira nova.

Atualmente, o controlo é exercido nas organizacdes atraves de 4 maneiras:
1) Assertivo (depende das relagGes interpessoais) — uso das relagdes interpessoais e
o trabalho de equipa como significado de controlo.
2) Burocratico — envolve o uso de procedimentos organizacionais e de regras
formais.
3) Técnico (dispositivo/tecnoldgico) - uso de tecnoldgicas
4) Simples (uso direto) - controlo simples, poder aberto.



e Notas definidoras da esséncia comunicativa das organizacoes
As organizagOes fundam-se na comunicagao
As organizagOes existem para satisfazer objetivos individuais e coletivos
A comunicacéo condiciona a atividade da organizagéo
O controlo e o poder séo dois fatores criticos para as organizacdes
Os padrdes comunicativos criam elementos de uma cultura organizacional

Os media

e Teoria Classica dos Média McLuhan (1960)
Os média tém impacto nos individuos e na sociedade
Efeito de contagio dos média: a televisdo afeta o quotidiano independentemente de
Vermos ou néo
Os meédia sdo uma extensdo da mente humana
A tese do autor defende que as pessoas se adaptam ao ambiente através de um certo
equilibrio ou proporcéao dos sentidos, e 0 meio primario da idade traz uma relacéo de
sentido particular, afetando assim a percegao.
O conhecimento torna-se objetivo e assume o estado de verdade e os individuos e 0s
grupos podem ser divididos entre aqueles que “tém” a verdade e aqueles que nao.

e Teoria do Agenda Setting Walter Lippman
O publico responde as imagens que lhe sdo incutidas mentalmente
Os média moldam a realidade social: criando assunto (ou pseudo-assuntos), atribuindo
imagens
Definem um tema, como aborda-lo e quando se deixa de falar sobre 0 mesmo
Ocorre porque os media devem ser seletivos quando reportam as informacdes.
Existem 2 niveis de agenda setting o primeiro estabelece as questfes gerais que sdo
importantes, e 0 segundo determina as partes ou aspetos importantes dessas questoes.
A funcéo do agenda setting divide-se num processo de 3 partes:
1) aprioridade das questdes a serem discutidas na media- media agenda
2) de certa maneira 0 media agenda afeta ou interage com o que o publico pensa
criando o public agenda
3) o public agenda afeta ou interege de certa maneira no que os decisores politicos
acham importante- policy agenda
O poder dos media depende como a credibilidade dos mesmos em questdes particulares
e tempos particulares .
Os media serdo poderosos se a sua credibilidade for alta.

mmsssssmm)  Siune e Borre encontraram 3 tipos de agenda setting:

1) Representacdo- E o grau em que os media refletem a
public agenda, o publico influencia os media

2) Persisténcia- € a manutencdo da mesma agenda pelo
publico, todo o tempo. Os media tém pouco efeito na
public agenda.

3) Persuasdo- ocorre quando o public agenda € influenciado
pelos media agenda- os media influenciam o publico. E
extamento o que a teoria do agenda setting prevé.



e Teoria da Agdo Social dos Média
As audiéncias ndo sdo uma massa amorfa e desligada do processo critico de opiniGes
Os valores de um grupo determinam e orientam processos de acao
O significado obtém-se do processamento interpretativo
A interpretacdo ndo depende s6 dos média, mas também dos individuos
As mensagens mediaticas sdo sinais em constante mutacgao de sentido
O significado de um formato mediatico nunca é estabelecido individualmente
As acoOes realizam-se sempre em grupo
Os autores destacam 6 premissas:

1) O significado ndo é a mensagem em si mas é produzido por um processo
interpretativo na audiéncia. Diferentes audiéncias véo interpretar ou entender as
coisas de maneiras diferentes.

2) O significado da mensagem dos media e programas ndo é determinado
passivamente, mas produzido ativamente pelas audiéncias. Isto significa que as
audiéncias fazem alguma coisa com o veem e leem.

3) Os significados das mensagens mudam constantemente a medida que 0s
membros se aproximam dos media de maneiras diferentes.

4) O significado da mensagem ou do programa nunca é estabelecido
individualmente, mas € comunal ( quando se entra numa comunidade, por
nascimento ou por membro, aceita-se as atividades em processo e 0s
significados para essa comunidade ou grupo)

5) Os atos que determinam os significados de um grupo, para contetdo de media,
sdo feitos em interacdo entre membros do grupo. Em outras palavras como
atuamos em relacdo aos media e os significados que emergem. Essas atitudes
sdo interacgdes sociais.

6) Estudam que os pesquisadores juntam-se as comunidades que estudam, por
vezes temporarias e por isso tém uma obrigacdo ética para estarem abertos sobre
0 que eles estudam e partilhar o que aprenderam com esse estudo.

As comunidades interpretativas: uma audiéncia televisiva consiste num numero de
culturas ou comunidades de espectadores que usam e percebem o meio, mesmo
programas individuais, de forma diferente. Por exemplo: a rua sésamo apela para varias
comunidades interpretativas, como por exemplo uma classe media de criangas que 0s
pais encorajam para ver o programa e falar sobre ele.

Thomas Lindlof sublinha 3 géneros de comunidades interpretativas:

1) Conteldo- consiste nos tipos de programas e outros meios de media
consumidos pelas comunidades.

2) Interpretagdo- géneros de interpretacdo, giram em torno de significados
compartilhados membros de uma comunidade interpretam o contetdo dos
programas e outros medias em situacgdes similares. O impacto do
comportamento, especialmente que dizem sobre 0 media e a linguagem que
usam para descrever sao similares.

3) Os generos de atitudes sociais sdo conjuntos de comportamentos partilhados
para 0 media em questdo, ndo s6 como o contetdo do media é consumido, mas
também as formas em que afeta a conduta dos membros da comunidade.

e Teoria dos Efeitos
As audiéncias sdo sobrecarregadas pelos média (Bauer, 1964). Os média influenciam os
lideres de opinido que, por sua vez, influenciam outros pelas suas relacdes interpessoais.



De acordo com esta teoria, os efeitos na audiéncia sao mediados pela seletividade, bem
como por fatores grupais e interpessoais. Isto quer dizer que 0os membros da audiéncia
sdo seletivos na sua exposicao a informacao. A hipotese de exposicao seletiva prevé que
as pessoas na sua maioria vao selecionar a informacao consistente que as suas atitudes.

e Teoriada Cultivacéo
Gerbner (1989) defendia que a televisao introduz nocdes decisivas nas audiéncias, de tal
forma que cria uma “cultura comum”

e Usos e gratificagdes
Uma das teorias mais populares, em que os individuos procuram os média para resolver
0s seus problemas e obter resultados
Foca-se no consumidor e ndo na mensagem.
Os membros da audiéncia sao responsaveis por escolher os media para atender as
proprias necessidades.

e Teoria da Espiral do Siléncio
Elisabeth Noelle-Neuman (1984) defendia as pessoas tendem a mudar de ideia, em vez
de discutirem. Estudou como as relagdes interpessoais e 0s média contaminam a opinido
publica.
A espiral de siléncio ocorre quando os individuos que percebem que as suas proprias
opinides sdo populares expressam-no, enquanto aqueles que ndo pensam que suas
opiniBes sdo populares permanecem quietos.
De acordo com esta teoria, as pessoas sao mais aptas para fazer coisas boas quando
percebem que os outros partilham as suas préprias opinides, e menos aptos quando 0s
outros ndo o fazem.
A espiral do siléncio parece ser causada pelo medo de isolamento, € uma tentativa para
evitar estar isolado de um grupo social.

e Teoria Critica
O poder e o privilégio que os média desempenham como forma de controlo social e no
agendamento de lutas ideoldgicas

e Teoria do Feminismo
Define o estudo dos esteredtipos de género, os retratos de mulheres e homens pelos
média, os efeitos na rececdo e as mudancas operadas pelos padrdes de género atraves
dos média.

e Evolucdo dos media

De um para muitos Descentralizacao
Comunicacdo unidirecional Comunicacao bidirecional
Controlo estatal Emergéncia do privado
Reproducdo dos estratos sociais Democratizacao
Fragmentacdo das audiéncias Individualizagdo

Marcar atitude social Consciéncia individual
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