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Aula 2
Formacao de Impressdes
Formar uma impressao, significa organizar a informacao disponivel acerca de uma
pessoa de modo a podermos integra-la numa categoria significativa para nos. Apesar de
uma pessoa poder revelar caracteristicas diferentes, ou mesmo contraditérias, ndo
hesitamos em criar dela uma impresséo unificada. (Asch, 1946)

Como é que formamos impressdes
N&o precisamos de muita informacado. Esta informacao pode ser obtida por duas vias:
modo direto, a partir de simples indicios comportamentais verbais ou n&o verbais e de
interaccdo; ou modo indireto, através de comentarios e ideias de outras pessoas.

A avaliacdo é uma componente fundamental de organizacao das primeiras impressoes,
podendo ser de trés tipos: afetivo (gostar/ndo gostar), moral (bom/mau) ou instrumental
(competente/incompetente);

A partir das primeiras impressdes, positivas ou negativas, sentimo-nos capazes de fazer
inferéncias “Obvias” acerca de uma diversidade de caracteristicas acerca da pessoas,
acerca da sua inteligéncia, integridade, ambic&o sucesso...

Os individuos utilizam as suas estruturas e esquemas cognitivos prévios para
complementarem e tornarem coerente as impressdes que formam sobre 0s outros
(Hamilton, 1980).

As primeiras impressdes funcionam como uma espécie de grelha que permite ler os
outros de forma coerente e continua, permitindo mesmo predizer o seu comportamento
futuro.

Abordagens na formacgéo de impressodes

» Abordagem configuracional - a formacédo de impressdes é basicamente determinada
pelas estruturas e processos cognitivos e afetivos do individuo que percepciona
(aquele que esta a formar as impressoées). (Asch, 1946)

* Abordagem da integracdo da informacéo - a formacéo de impressdes é guiada pelos
dados onde sdo determinantes as caracteristicas fisicas e comportamentais da
pessoa alvo (sobre a qual estdo a ser formadas impressoées). (Anderson, 1965)

Abordagem configuracional (Asch, 1946)

Aspetos gerais:
Perspetiva gestalista do processo de formacdo de impressdes; a nossa percecéo dos
outros € mais do que a soma da informacdao (tracos) que temos acerca deles “o todo é
maior que a soma das suas partes”;
As pessoas procuram consisténcia - 0s tracos individuais sédo avaliados em relacéo a
outros tragos conhecidos sendo construida uma imagem global onde todos os tracos
encaixam de forma consistente.

Metodologia de Investigacao



Foram apresentados aos sujeitos um conjunto de atributos que caracterizam uma pessoa
hipotética. Os sujeitos escreviam em seguida algumas aprecia¢cdes acerca da pessoa
descrita e escolhiam uma série de outros tracos (18 pares de tracos bipolares) que lhes
pareciam caracterizar a pessoa em causa.

Exemplos:
1. Lista A: E uma pessoa que acredita que certas coisas estdo bem, quer que os outros
vejam como ele pensa, é sincero na argumentacao e gosta de ver as suas ideias
vencerem.

Lista B: E uma pessoa com talento e muito ambiciosa que ndo admite que ninguém se
atravesse no seu caminho para atingir o objectivo que pretende. Quer as coisas a sua
maneira, esta determinada a ndo ceder, aconteca o que acontecer.

Os sujeitos expostos ao traco caloroso formaram uma impresséo mais favoravel, e
inferiram um conjunto de outras caracteristicas favoraveis.

2.
Lista A: Inteligente, habilidoso, trabalhador, rude, decidido, pratico,
cauteloso;

Lista B: Inteligente, habilidoso, trabalhador, polido, decidido, pratico,
cauteloso;

A dimenséo de trago polido/rude ndo provocou fortes alteracdes nos tragos (traco
periférico).

Pressupostos basicos:

As caracteristicas ndo tém todas o mesmo peso. Alguns tragos adquirem maior
importancia na formagéo da impressao - tragos centrais, enquanto que outros tracos -
tracos periféricos/ secundarios, tém menos importancia no processo de formacéo da
impressao.

Os tracgos centrais influenciam o significado de outros tracos e a propria relacéo entre os
tracos. Os tracos centrais sdo responsaveis pela formacao integrada da impressao.

A mudanca de um traco central pode alterar completamente a impresséo, enquanto que a
mudanca de um trago periférico tem um efeito mais fraco;

Tanto o contetudo cognitivo de um trago, como o seu valor funcional sdo determinados
pela sua relacdo com o contexto (o conteudo de um traco pode ser central numa
impressao e periférico noutra).

O estudo de Harold Kelley determinou que os tracos centrais ndo afetam somente as
nossas avaliacfes dos outros, mas também influenciam o nosso comportamento face a
eles.

Da centralizado dos tracos as teorias implicitas da personalidade



Como é que as pessoas inferem um conjunto alargado de caracteristicas baseados
apenas em informacdes limitadas? Segundo Bruner e Tagiuri (1954) as pessoas
conseguem inferir caracteristicas porque possuem “teorias implicitas da personalidade”.

Séo consideradas teorias porque consistem num conjunto estruturado de categorias. Sao
implicitas ou ingénuas, porque ndo sao formais nem fornecem critérios objetivos de
validade.

Teorias implicitas da personalidade
No quotidiano €, frequentemente, a partir dos estimulos ndo verbais forma impressées
acerca dos outros ... desde a aparéncia fisica (cor da pele, atractividade do rosto)
expressao facial (contacto ocular, postura corporal, tom de voz, odor corporal, contacto
tactil). Por exemplo, bebés mais bonitos sdo considerados mais simpaticos e mais
sossegados.

Estimulos n&o verbais
Permitem aos individuos selecionar e codificar a informacéo relativas a outras e, ainda, a
partir de poucos elementos informativos, realizar ineréncias relativas a dominios que
estdo fora d seu campo perceptivo no momento. S8o0 uma espécie de “mapa cognitivo
interno”, que orienta a acao das pessoas na vida quotidiana.

Abordagem da integracdo da informacéao (Anderson, 1965, 1981)

Baseiam-se no pressuposto associacionista de que cada item de informacao da uma
contribuic@o propria para a formacao da impresséo.

Modelo da média simples e ponderada:

+ Média simples: formar uma impressao consiste em somar todas as pontuacgdes e dividir
pelo numero de caracteristicas consideradas.

+ Média ponderada: tem-se e conta o valor das caracteristicas mas também o seu peso,
isto é, a importancia que cada caracteristica tem para o individuo.

Fatores que influenciam a formacéo de impressdes
» Efeitos de ordem (primazia/ recéncia) - Asch (1946) encontrou dados que sugerem
gue as informacdes recebidas em primeiro lugar formam uma tendéncia que vai
influenciar o significado que é atribuido as informacdes recebidas posteriormente - efeito
de primazia.

Segundo Anderson (1974) estdo aqui em jogo trés hipoteses:

* Mudanca de significado (em funcado das caracteristicas anteriores);
» Desvalorizacdo da inconsisténcia (menor peso aos ultimos);

* Diminuicéo da atencéo.

» Efeito de halo - consoante se crie uma primeira impressao imediatamente positiva ou
negativa de outra pessoa, ha tendéncia para a percepcionar nessa pessoa
caracteristicas que sejam consistentes com a impresséao formada. Quando
conhecemos alguém que consideramos simpético, ndo temos dificuldade em considerar
gue essa pessoa também é honesta, inteligente, afavel ...

Distor¢cdes de positividade e negatividade:

 Distorcéo de positividade - as pessoas estdo mais dispostas a fazer avaliacdes
positivas do que negativas relativamente a outros, 0s outros sao essencialmente
avaliados como semelhantes ao proéprio;



 Distorcéo de negatividade - um informacéo negativa torna-se mais importante do que
a positiva - normalmente € mais dificil mudar uma primeira impresséo desfavoravel do
gue uma impressao favoravel,

As distorcdes de positividade e negatividade podem ser influenciadas pelas expectativas
relacionadas com os contextos relacionais em que se rege a interac¢ao — o efeito de
positividade € menor quando existe a expectativa de uma relacdo de competitividade.

Aula 3
Atribuicdes

Preocupacéo empirica dominante nos anos 70;

As atribuicdes ajudam-nos a predizer e a controlar a nossa experiéncia social;
Procura relacdes de causalidade,

Procura responder a questdo: Porqué?

A atribuicdo da causalidade tem um forte impacto na vida diéria. As atribuicdes podem ser
exatas, mas estéo sujeitas a erros. As pessoas comportam-se em fungéo de como
percepcionam e interpretam os factos. A atividade atribuicional desempenha uma fungéo
adaptativa.

Atribuicéo - definicéo
* Inferéncia que pretende explicar porque é que um determinado acontecimento ocorreu.
* Responde a questéo: “Porque é que isto aconteceu?”
* Desempenha um papel importante no comportamento social.
« A tendéncia para atribuir uma explicagéo a uma acontecimento ou comportamento,
designa-se por Processo de Atribuicao.

Tipos de Atribuicdes
1. Atribuigéo causal;
2. Atribuicdes disposicionais;
3. AtribuicOes de responsabilidade;

Atribuicéo causal
As atribuicdes causais referem-se as causa dos acontecimentos, habitualmente utilizadas
para explicar um sucesso ou um fracasso (Weiner, 1986), ou falta de controlo sobre um
acontecimento.
Supde que os individuos manifestam necessidade, ndo apenas de compreender as suas
experiéncias, como também de determinar as causas dos acontecimentos. Auto atribuicéo
e hetero atribuigéao.

Atribuicao disposicional
Procura inferir caracteristicas do individuo a partir das acdes que este realiza: sdo essas
as caracteristicas que permitem explicar o comportamento; sustentam a atribuicdo para
acao e inferéncias sobre a personalidade.

Atribuicdo de responsabilidade
* Responsabilidade relativa a um efeito produzido;
* Responsabilidade legal;
* Responsabilidade moral : investigagdo sobre autocensura.



Teoria da atribuicdo da causalidade - Fritz Heider

» Heider (1952) formulou a primeira teoria da atribuicdo (analisa 0 modo como nos
julgamos a nés mesmos e aos outros).

 Parte do principio que os individuos séo psicélogos ingénuos, tentam compreender 0s
outros de forma a tornarem o mundo mais previsivel.

» Sugere que o ser humano faz todos os esfor¢os necessarios para explicar os
acontecimentos que presencia e, para tal, estabelece uma diferenciacdo entre causas
que podem ser atribuidas a pessoa:

As designadas causas disposicionais (internas), como por exemplo, os fatores de
personalidade, a motivacao para realizar alguma coisa, os esforcos despendidos
numa tarefa;

Aquelas que podem ser imputadas a situacao - as causas situacionais (externas),
como por exemplo, dificuldade da tarefa ou a sorte.

Nota: as atribuicbes nao se relacionam com as causas reais do comportamento, mas com
as inferéncias que o observador faz acerca das causas desse comportamento.

Teoria da Inferéncia Correspondentes, de Jones e Davis (1965)
* Procuraram saber como os observadores, a partir de um Unico comportamento, inferem
uma intencao e, portanto, uma disposicao pessoal do ator - inferéncia correspondentes.
* Objetivo: “construir uma teoria que explique de modo sistematico as inferéncias de um
observador sobre o que um actor tentava efectuar mediante uma accao particular”
(Jones & Davis, 1965);
* Duas condic¢@es para que o observador possa aceder as inten¢des de um ator:
Conhecimento (o ator deve conhecer as consequéncias do seu ato)
Capacidade (o ator deve ser capaz de produzir os efeitos observados)

SO mediante estas duas condi¢cfes, um ato pode ser imputado ao ator e néo a fatores
externos ou situacionais.

As inferéncias correspondentes sao influenciadas por 3 fatores:
Concluimos que o comportamento dos outros reflete os seus tragos estaveis quando as
suas acoes:

» Ocorrem por livre escolha - em geral, os comportamentos que resultam de escolhas
livres e ndo forcadas tendem a produzir inferéncias correspondentes. A correspondéncia
€ elevada quando o actor possui elevada liberdade de escolha quanto a executar ou
n&ao o acto.

* Produzem efeitos ndo comuns - Refere-se a elementos da accéo que ndo séao
partilhados por outras ac¢des. Os comportamentos menos provaveis fornecem ao
observador maior quantidade de informacao acerca das disposi¢cdes pessoais do actor.

» Sa0 baixas em desejabilidade social - um comportamento conforme as expectativas
faculta ao observador escassa informacéao a respeito de motivos ou intencées pessoais
do actor.

Teoria da atribuicdo de Kelley (1967)
Kelley prop6s um modelo de covariagéo:

Segundo este principio “um efeito é atribuido a uma das possiveis causas com que, ao
longo do tempo, varia” (Kelley, 1967);



Procuramos um padréo sistematico de relacdes e inferimos causa e efeito a partir desse
padrao quando: observamos uma pessoa varias vezes ou quando observamos outras
pessoas em situacdes semelhantes.

Kelley apontou trés tipo gerais de explicacdo para interpretarmos o comportamento dos

outros:

* Uma atribuicdo ao actor, a pessoa envolvida no comportamento em questao;

* Uma atribuicdo a entidade, & pessoa alvo com quem o actor esta a interagir;

* Uma atribuicdo as circunstancias, ao contexto particular em que o comportamento
ocorre.

As atribuic6es podem ser imputadas ao sujeito, a entidade ou as circunstancias de acordo

com trés variaveis:

* Distintividade : um comportamento s6 pode ser atribuido com exactiddo a alguma
causa se sO ocorre quando essa causa esta presente.

* Consenso : Os outros comportam-se do mesmo modo em relacdo a mesma entidade.

* Consisténcia : Os outros comportam-se do mesmo modo em relagcdo a mesma
entidade.

Exemplo (Neto, 1998)
Porque é que a Judite foi simpatica para a Antdnia?

A Judite é simpética com quase todos (baixa distintividade)
A Judite é sempre simpatica com a Anténia (alta consisténcia)
Quase ninguém é simpatico com a Antonia (baixo consenso)

Pode-se atribuir o comportamento a causas internas: a Judite
uma pessoa simpatica.

Modelo de atribuicdo de Weiner (1979, 1988)
* "Porque é que eu falhei este ano lectivo?”
* "Porque é que chumbei a Psicologia Social?”
* "Porque é que o Paulo tirou melhor nota do que eu?”
* “Porque é que o Porto ganhou ao Benfica 3-2 ?”

Weiner (1979) acrescenta ao modelo Heider (interno vs externo), uma segunda
dimenséo (instavel/estavel).

Supbem que os individuos ao formularem atribuicdes consideram séo so o locus de
causalidade, isto €, se a causa esta no interior ou no exterior do individuo, mas também
se perdura no tempo, se € estavel, ou néo, instavel.

Mais tarde, Weiner (1980), acrescenta uma terceira dimensao: controlavel versus
incontrolavel, referindo-se a capacidade percepcionada pelo individuo para actuar sobre
a causa de um sucesso ou insucesso, podendo ou ndo modifica-la.

Aplicacdes dateoria da atribuicéo

“Nada é téo préatico como uma boa teoria”
Kurt Lewin



As teorias fornecem-nos uma compreensao sélida e cientifica dos fenbmenos sociais,
formulando principios gerais que podemos, posteriormente aplicar a situagcdes praticas
especificas;

Violacao
Atribuicdo de responsabilidades;
Tendéncia cultural de culpabilizar a vitima (Field, Howard); especialmente quando sé&o
mulheres. Os homens tendem a considerar as vitimas mulheres responséaveis pela
violacdo. Normalmente, sdo pessoas mais tradicionais.

Auto censura
Comportamental “andar sozinha”, “ndo fechar o carro”
Caracteroldgica “Sou uma pessoa fraca, ndo assertiva”

Desemprego
Atribuicdo de responsabilidades
Tendéncia para se efetuarem mais atribuicdes externas (crise, politicas governamentais)
do que internas (falta de competéncias, de capacidades) (Feather)

O insucesso em obter emprego € habitualmente atribuido a fatores externos, mas o
sucesso em obter emprego € habitualmente atribuido a fatores externos, mas mas o
sucesso é atribuido a causa internas.

Erros no processo de atribuicéo
Erro fundamental da atribuicdo (Ross):
Sobrestimacéo do peso da personalidade sobre a situacéo, especialmente em relagéo
aos outros. Pode ter a ver com o facto de, quando observamos o comportamento dos
outros, focalizamo-nos nas suas agdes e tendemos a ignorar o contexto em que estas
ocorrem. No entanto, quando procuramos atribuicdes para as nossas agcdes usamos mais
causas externas ou situacionais.

Erro de complacéncia/conveniéncia na atribuicdo da causalidade (Bradley,1978)

Tendéncia do individuo para percepcionar-se como sendo a causa dos suas Sucessos,
mas a atribuir o fracasso a causas externas. Esta tendéncia estende-se a processos de
atribuicéo relativos a grupos associados ao individuo, ou de quem goste (ex. sucesso ou
fracasso da sua equipa desportiva).

Este erro cumpre duas fungbes adaptativas importantes:

Permite-nos proteger a nossa auto-estima

Melhora a nossa imagem publica.

Efeitos temporais da atribuicéo:

Tendéncia para reinterpretarmos um acontecimento passado mediante aperspectiva do
presente; Segundo Miller e Porter (1980), as atribuicbes podem tornar-se mais
situacionais com a passagem do tempo.

Estilos atribucionais

As pessoas diferem no seu estilo atribucional com efeitos na forma
como respondem a acontecimentos incontrolaveis;



Estilo explicativo depressivo;

Fazem normalmente atribuigdes:

internas “é por minha culpa”

estaveis “sera sempre assim”

globais “e acontece dessa forma quase sempre”

a acontecimentos incontrolaveis e negativos.

Pelo contréario, quando acontece algo de positivo, tendem atribuicbes externas, instaveis e
especificas.

Estilo explicativo optimista

Fazem normalmente atribui¢cdes:
externas “é por causa de alguém”
instavel “ndo me acontecera de novo”
especifica “é somente nesta area”

a acontecimentos incontrolaveis e negativos.
Pelo contréario, quando acontece algo de atribuicdes internas, estaveis e globais.

AULA 4

As nossas decisdes sdo sempre ou quase sempre baseadas naquilo em que acreditamos
€ pensamos ou, muitas vezes, usamos 0 comportamento dos outros para nos ajudar a
decidir o que fazer?

Influéncia Social
A influéncia dos outros nas nossas crencas, sentimentos e comportamentos.

Conformidade
Pode ser definida como a mudanga no comportamento ou nas opinides de um individuo
em resultado da influéncia real ou imaginada de outros.

Porque é que as pessoas “se conformam”?

* Porque ndo sabem o que fazer numa situacéo nova ou ambigua.

* Porque ndo querem ser ridicularizados ou punidos por serem diferentes dos outros.
* Porque escolhem agir de acordo com as expectativas que acham que o

grupo tem sobre si.

Os outros como fonte de informagéao
Influéncia social informativa
Quando vemos os outros como fonte de informacao, e acreditamos que a sua
interpretacdo de uma situacdo ambigua € mais correcta que a nossa, ajudando-nos a
escolher.

Os contributos de Musafer Sherif

Partiu de processos psicolédgicos basicos e bem documentados na investigagcédo acerca do
comportamento humano, para a compreensao das suas consequéncias ou
transformagdes em contextos sociais.



Ponto de partida: quadro de referéncia.

Quadro de referéncia
Tendéncia generalizada que os individuos apresentam para organizar as suas
experiéncias, estabelecendo relagdes, em cada momento, entre estimulos internos ou
externos, criando unidades funcionais que fornecem limites e significado a aquilo que é
experimentado (Garcia-Marques, 2010).
Ex.Temperatura da dgua

As sensacgdes ndo dependem apenas das qualidades da estimulagdo, mas em grande
parte, de cada situacdo num dado quadro de referéncia subjectivo, onde se relaciona com
outras experiéncias relevantes e acessiveis ao individuo.

Objectivo de Sherif : perceber o papel da actividade subjectiva de cada individuo
na criacdo dos quadros de referéncia. Fundamento psicologico de base para a formacéo
das normas sociais.

Normas sociais: conjunto de regras explicitas e implicitas
dos grupos para os comportamentos, valores e cren¢as dos
seus membros.

Influéncia social as escuras
* Situacao experimental ambigua, onde nao fossem aplicaveis regras anteriormente
aprendidas, isto é, uma situacdo sem qualquer quadro de referéncia.
* Objetivo: demonstrar a tendéncia dos individuos para a organizacdo da experiéncia em
guadros de referéncia.
» Efeito autocinético (efeito identificado na astronomia por Humboldt ao observar o
movimento das estrelas) - Fendmeno puramente perceptivo sem realidade fisica.

Contributos principais de Sherif
Ficou demonstrada a tendéncia dos individuos para organizarem a sua experiéncia
interna, mesmo quando a situacao nao oferece qualquer fundamento para essa
organizagao.

A influéncia dos outros para a organizacao individual parece mais decisiva que a auto-
organizacao.

A influéncia dos outros ndo implica que estes exer¢cam qualquer coercao implicita ou
explicita.

A assimetria verificada na contribuicdo dos varios individuos para a criagdo de uma norma
parece indicar a emergéncia espontanea de lideres em situacdes sociais de incerteza.

O PAPEL DETERMINANTE DA COMUNICACAO NO SISTEMA SOCIAL

A comunicacdo é fundamental em qualquer sociedade porque:

1- permite a producéo e reproducdo dos sistemas sociais

2 — é o sistema social que determina 0 modo como 0s seus membros comunicam

3- 0 conhecimento do sistema social permite fazer previsfes acerca das pessoas, do seu
comportamento e do modo como comunicam

Para que se estabeleca a comunicacao é necessario a existéncia dos seguintes elementos:
1- Emissor — 0 que emite ou transmite a mensagem; € o ponto de partida de qualquer mensagem.



2- Receptor — é aquele a quem se dirige a mensagem. Deve estar sintonizado com o emissor para
entender a mensagem. Ele sera tanto mais receptivo quanto maior for a sua abertura ao outro. E
importante que compreenda e aceite a mensagem.

3 — Mensagem — ¢ o contetido da comunicago. E o conjunto de sinais com significado. O emissor
codifica a mensagem e o receptor interpreta-a, dando-lhe significado, descodificando-a.

4 — Canal — é todo o suporte que serve de veiculo a uma mensagem. ex..: carta, livro, o telefone, a
radio, TV, etc..

LINGUAGEM VERBAL E LINGUAGEM NAO VERBAL

Linguagem Verbal

Quando emitimos uma mensagem podemos utilizar varios cédigos. De entre estes, existem as
palavras. Quando a comunicacgdo é utilizada por meio de palavras, estamos a utilizar a linguagem
verbal.

Linguagem verbal escrita — livros, cartazes, jornais, cartas, telegramas

Linguagem verbal oral — dialogo entre duas pessoas, radio, televisdo, telefone

Linguagem N&o Verbal
Frequentemente recebemos e emitimos mensagens sem ser através da linguagem verbal, mas sim
atraveés de:

+ Gestos

« Posturas

» Expressoes faciais
» Siléncios

« Tom de voz

E através da comunicacdo n&o verbal que transmitimos muitas das nossas emogdes e dos nossos
sentimentos.
Muitas vezes, a linguagem néo verbal, que acompanha a linguagem verbal, oferece um significado
mais profundo e verdadeiro que esta ultima.
A linguagem ndo verbal permite esse conhecimento, facilitando (ou ndo) o processo de
comunicacéo interpessoal.
Esta comunicacdo pode ndo ser consciente nem intencional, mas é essencial conhecermos o seu
valor e importancia para os outros, no sentido de evitar rupturas ou blogueios na comunicacao.
Este tipo de comunicacgéo apresenta-se sob trés formas:

« Comunicacao proxémica (ocupacgédo do espago)

« Comunicacao cinésica (gestos usados para comunicar, ex.: acenar)

« Comunicacao paralinguistica (maneira de falar)

COMUNICACAO NAO VERBAL

I. Sinais do movimento do corpo

I1. Caracteristicas fisicas (forma do corpo, beleza, cheiro, altura, peso, cor do cabelo e olhos, etc.)
I11. Conduta tactil (caricia, golpe, guiar 0s movimentos, etc.)

IV. Paralinguagem (qualidade da voz-altura, tonalidade, etc.)

V. Proxémia (uso e percep¢do do espaco social e pessoal)

V1. Artefactos (roupa, perfumes, éculos, sapatos, malas, objectos que contribuem para a
artificialidade, objectos posticos, etc.)

A IMPORTANCIA DA PARALINGUISTICA NA COMUNICACAO INTERPESSOAL



Através dela, o sujeito veicula os seus sentimentos e as suas emogoes, enriquecendo o contetudo da
mensagem verbal.

Esta forma de comunicacgéo ndo verbal € importante porque:

1- tende a ser mais auténtica do que a verbal, dada a sua diversidade e riqueza

2- ¢ mais dificil de controlar

3- através da paralinguistica, as emocdes, 0s sentimentos e 0s pensamentos deixam-se transparecer
mais facilmente

A paralinguistica corresponde ao modo de falar.

A voz transmite energia, entusiasmo e interesse pelo interlocutor e pela relacdo estabelecida.
A andlise da voz permite ter em atengdo 0s seguintes aspectos: a projeccéo, a articulagéo, a
prondncia, a enunciacdo, a repeticdo, a velocidade, o tom e o timbre.

BARREIRAS A COMUNICACAO
As barreiras a comunicagdo podem ser de dois tipos:
1 — barreiras externas
2 — barreiras internas
1 - As barreiras externas podem ser:
a) A distancia entre o emissor e o receptor; separagoes (balcdes ou vidros)

b) A temperatura e a iluminagdo do espaco onde se comunica

2 — barreiras internas:
a) Falar uma linguagem que nao é entendida pelo interlocutor

b) Empregar palavras ambiguas

c) Problemas da nossa estrutura pessoal que nos facam ter medo de falar de determinado
assunto ou de falar de determinada pessoa

d) Referir ideias ou evocar sentimentos ndo adaptados ao objectivo da comunicagao
e) Os valores e crencas das pessoas, assim como a sua visao do mundo
f) Papéis sociais desempenhados

g) Estado de cansago ou doenga

MEIOS ATRAVES DOS QUAIS SE PROCESSA A COMUNICACAO
A comunicacdo faz-se através de:
INDICES (elementos que nos comunicam algo, sem que haja intencdo de comunicar. ex..; nuvens
no céu é sinal de que vai chover) e
SINAIS (algo que o sujeito utiliza com a inten¢do de comunicar).
o Nos SINAIS existem dois elementos:

1- significante — constituido pela cadeia de sons, de objectos fisicos captados pelo ouvido e que se
pode representar pela escuta e registar numa banda magnética.

2 — significado — vai para além do som. E aquilo que as frases e as palavras querem dizer. E a
representacdo mental que o sujeito faz da realidade.

Existem dois tipos de SINAIS:

1- signos — é um sinal no qual ndo existe relacdo analogica, imediata e perceptivel entre o
significante e o significado. Por isso, as palavras variam de pais para pais, de cultura para cultura,
apesar dos significados serem 0s mesmos.



2 — simbolos — é um sinal que tem uma relacdo analégica com a realidade, isto €, existe uma relacao
imediatamente perceptivel entre o significante e o significado.

FACTORES QUE INTERVEM NA FIDELIDADE DA COMUNICAQAO
1- habilidades na comunicacéo:
a) Habilidades verbais: leitura, audicdo, escrita, palavra, raciocinio

b) Outras habilidades codificadoras: gestos, pintura, desenho, etc.

« O individuo comunica tanto melhor quanto mais habilidoso for, quanto mais perfeito for na
transmissdo da mensagem e no codigo utilizado

« O receptor tera que ter a habilidade de descodificar a mensagem

2- atitudes
Sendo a atitude a predisposi¢ao do sujeito para...devemos analisd-la em trés dimensdes:
a) Atitude para consigo proprio — aquilo que o individuo pensa acerca de si proprio, a sua auto-
estima influenciam a sua forma de comunicar e a sua capacidade para o fazer

b) Atitude para com o assunto — quando ndo se acredita em algo, é dificil fazer passar a sua
mensagem, assim como quando ndo se gosta de determinado assunto

c) Atitude para com o receptor — se 0 emissor nao gostar do receptor ou vice versa, a
comunicagdo ndo se fara aberta e correctamente

3- nivel de conhecimento
« Na&o se pode comunicar aquilo que ndo se sabe.

« Saber demasiado também pode bloquear a informacao por dificuldade de sistematizacdo
« O emissor deve conhecer o tema e articula-lo com o nivel de conhecimentos do receptor

4- sistema socio-cultural
« A posicdo sécio cultural influencia o emissor e o receptor

« Diferentes grupos sociais e diferentes fungdes sociais tém valores e formas de comunicacéo
especificos

« O sistema social e cultural determina as palavras que as pessoas escolhem e o tipo de
comunicacgédo que utilizam

FUNCOES DA COMUNICACAO

A comunicagédo € uma necessidade social e uma exigéncia pessoal de entrar em relacdo com 0s
outros, de comungar ideias e sentimentos.

As suas funcdes sao:

1- funcéo de informacéao — necessidade de obter conhecimentos e de os transmitir

2- funcao de persuasao e de motivagao — funcédo ligada ao controlo social dentro de um grupo ou
sociedade

3- funcéo de educacédo — a heranca cultural e social de uma sociedade é-lhe transmitida e a sua
aprendizagem fica sujeita a controlo pelos transmissores

4- funcdo de socializacao — esté relacionada com a integracdo dos sujeitos nos grupos

5- fungéo de distraccéo — varia de cultura para cultura; aumenta em sociedades com melhor
qualidade de vida



Aula 6
Isolamento social
Medida concreta relacionada com a quantidade, com a diversidade e com a frequéncia
contactos interpessoais dos (de Jong Gierveld & Havens, 2004),

Refere-se a auséncia objectiva de relacionamentos com outros (medido pelo nimero de
lacos significativos que a pessoa mantém).

Solitude “estar s6”
Condicao objectiva
Potencial positivo da experiéncia de estar sé (nicho experiencial), momento de maior
liberdade para o individuo seleccionar autonomamente, sem estar sujeito a
constrangimentos sociais, as actividades em que pretende envolver-se, e nas quais possa
exercitar as suas competéncias e recursos pessoais (Larson, 1990; Long & Averill, 2003).

Solidéo
Experiéncia subjectiva
Representa uma experiéncia desagradavel que ocorre quando a rede de relacdes sociais
do individuo é deficitaria em algum dos aspectos que este privilegia (de Jong Gierveld
1987), expressando uma necessidade de pertenca e de relacionamento com 0s outros
(Peplau & Perlman 1982).

E definida como o resultado negativo de uma avalia¢do cognitiva da discrepancia entre a
guantidade e a qualidade das relacdes existentes, e, por outro lado, das relagdes padrao,
isto &, das rela¢cdes e contactos desejados (Russell et al., 1980; Periman & Peplau, 1981).

Deriva assim de uma avaliacao subjectiva e qualitativa acerca das expectativas pessoais
e da satisfacdo com a frequéncia e com a natureza dos contactos sociais (de Jong
Gierveld & Havens, 2004).

E um fendmeno psicoldgico subjectivo e, por isso, ndo é sinonimo de isolamento social ou
de “solitude”;

Deriva de falhas nas relagdes sociais do individuo

Representa uma insatisfagdo com o numero ou, mais importante, com a qualidade dos
contactos que o individuo consegue estabelecer (Neto & Barros, 2001).

Solidao, solitude, a condicéo de “estar sé” e o isolamento social, sédo conceitos distintos.
N&o ha uma relagéo de causalidade directa entre estes conceitos.
A solidao podera resultar do isolamento social e da experiéncia objectiva de estar so.

No entanto, pessoas socialmente isoladas podem ou nao sentir-se sozinhas, uma vez que
a dimenséo da solidao resulta de uma avaliagdo subjectiva do proprio (de Jong
Gierveld, Tilburg, & Dykstra, 2006).

A solidao esta mais fortemente relacionada com a qualidade do que com a quantidade
das relacdes sociais (e.g., Cutrona, 1982; de Jong Gierveld 1998; Hughes,
Waite; Hawkley, & Cacioppo 2004; Larson, 1990; Peplau & Pearlman, 1982).

Mais importante do que simplesmente estar com outros, parece ser estar com outros que
nos valorizem, em quem possamos confiar e com quem comunicar (Masi, Chen, Hawkley
& Cacioppo, 2011).



Formas de solidao
A soliddo emocional versus soliddo social (Weiss, 1973):

» Soliddo emocional relaciona-se com a auséncia de uma figura intima ou de um vinculo
emocional préximo, que pode ser um companheiro ou um melhor amigo ou confidente.

A solidao social esta relacionada com a auséncia de um grupo mais alargado de
contactos sociais, e com o nao envolvimento numa rede social de amigos, colegas ou
vizinhos.

A solidao traco versus soliddo estado

Soliddo traco relaciona-se com a experiéncia persistente e prolongada de soliddo. Os
individuos com soliddo traco sdo, muitas vezes definidos como “pessoas solitarias”

A solidado estado refere-se a experiéncia momentanea e passageira de solidao.

A soliddo pode ainda ser um estado transitério ou, pelo contrario, uma experiéncia
persistente.

O ciclo auto - reforcado da solidao
Cacioppo e colaboradores (2006), no seu recente modelo de solidao, perspectivam o
isolamento social percebido como equivalente a sentimentos de inseguranca, que levam a
gue os individuos estejam implicitamente hipervigilantes em relacdo as potenciais
ameacas do meio envolvente.

Este processo inconsciente de hipervigilancia para com as ameacas sociais percebidas
produz um conjunto de distor¢des cognitivas, levando a que estes individuos olhem para o
mundo como um local socialmente ameacador.

Os individuos com niveis elevados e cronicos de soliddo antecipam e recordam-se
preferencialmente de interac¢cfes sociais mais negativas.

Estas recordacdes e expectativas sociais negativas tendem a elicitar um evitamento em
relacionarem-se com os outros, levando a que os individuos mais solitarios se distanciem
activamente dos potenciais parceiros sociais.

Tal distanciamento vem a confirmar as suas expectativas prévias, perpetuando este ciclo
de profecias que se auto-confirmam.

Este ciclo auto-refor¢cador da solidéao representa por isso uma tendéncia disposicional que
activa mecanismos neurobiolégicos e comportamentais que resultam em condi¢des de
saude fisica e mentais adversas.



AULA 7
Atracao Interpessoal
A atracao refere-se a uma atitude ou emocéao positiva em relacdo a outras pessoas e que
nos leva a aproximar e a procurar a sua companhia. Naturalmente que héa diferencas
entre a atraccao existente entre pais e filhos, entre amantes apaixonados, entre colegas
de trabalho ou de turma, ou entre amigos inseparaveis. No entanto, em todos 0s
exemplos citados, podemos falar de atracao, isto €, de uma “orientacao avaliativa” (do
individuo A em relagéo ao individuo B) e, portanto, de uma atitude de preferéncia
relacional.

Enquanto atitude, a atraccao € constituida por trés componentes:

e componente cognitiva - o individuo A avalia positivamente o

individuo B.

e componente afectiva - o individuo A experimenta, na interaccdo com
B, um conjunto de emoc¢des e sentimentos positivos.

e componente comportamental - O individuo A tende a desenvolver um
conjunto de acg¢bes que objectivamente o aproximam de e/ou favorecem
o individuo B.

Fatores da atracao pessoal
Um dos factores, basico e subjacente a todos o0s outros, € o motivo de afiliacao, isto €, a
necessidade de estarmos préximos dos outros e de obtermos satisfacao e suporte
emocional.
A atractividade ndo € um dado absoluto. Ha grande variedade de opinides sobre o que
constitui beleza em diferentes culturas, bem como, na mesma cultura, ao longo das
épocas. Em abstracto, preferimos as pessoas com aparéncia fisica mais agradavel e os
efeitos dessa atraccdo mostram-se conscientes através das idades, dos sexos e das
categorias socioeconémicas.

Proximidade
Um dos factores mais importantes € a proximidade fisica. Por que sera a proximidade
fisica tdo importante?
Uma possivel resposta, é que nao se pode gostar de alguém que nunca se encontrou, e
as hipoteses de encontrar esse alguém sao muito maiores se essa pessoa se encontrar
perto, mas isto ndo explica por que é que a interac¢do conduz a simpatia e ndo a
antipatia.
Uma das razdes pode ser a familiaridade, existem boas indicacdes de que as pessoas
tendem a gostar do que é mais familiar.
Este fenOmeno parece aplicar-se a praticamente qualquer tipo de estimulo , seja uma
silaba sem sentido, ou uma palavra em lingua estrangeira, ou uma melodia. O mesmo
processo tem também, provavelmente, um papel importante na determinacéo do que
sentimos pelas outras pessoas.

Exposicéao repetida
Também a exposicao repetida de uma pessoa é suficiente para produzir atrac¢cdo. Tornar-
se familiarizado com alguém pode provocar sentimentos positivos, existe entédo a
tendéncia para transferir esses sentimentos que se originaram da familiaridade para a
prépria pessoa. No entanto existem excepcdes; nos casos em que as interacgdes iniciais
foram intensamente negativas, a exposicao repetida provoca mais sentimentos negativos
por essa pessoa, 0 que nos leva a gostar ainda menos.



Semelhanca
As pessoas gostam de outras semelhantes a elas ou preferem aquelas que sao muito
diferentes? As evidéncias indicam que, em geral, as pessoas tendem a gostar daquelas
gue Ihes séo semelhantes. Por exemplo, os melhores amigos do liceu assemelham-se
uns aos outros na idade, racga, ano escolar, e notas das disciplinas. Se a semelhanca de
caracteristicas de personalidade, como a sociabilidade e a extroversao , tem um
papel idéntico na determinacgéo da atrac¢éo ndo é ainda claro.
Mas nédo existem duvidas de que atributos relativamente mais objectivos como a raca, a
origem étnica, o nivel social e educativo, o contexto familiar, os rendimentos e a religido
afectam a escolha marital e estabilidade da relacédo. Os autores interpretam estas
descobertas como prova de homogamia, que se traduz numa forte tendéncia para gostar
de casar com pessoas semelhantes a nés.

Porque motivo a semelhanca é tdo importante na atraccéo? Alguns psicologos destacam
o factor reforco, isto é sentimos que 0s nossos pontos de vista sdo confirmados por
outrem, e também o factor previsibilidade, ou seja antecipamos mais facilmente as
reaccdes das pessoas semelhantes a nds, o que é reconfortante.

Atracdao fisica
Este esteredtipo tem alguma veracidade, uma vez que as pessoas fisicamente atraentes
sao, de facto, mais populares e mais experientes sexualmente, desenvolvendo menos
ansiedade social e solidao.
Emparelhamento por atrac¢do, a atracgao fisica é claramente uma qualidade muito
desejavel. Mas se todos nos valorizassemos apenas 0s que estao no topo desta
dimensédo, o mundo em breve estaria despovoado. Como a populagcdo mundial continua a
crescer, temos de admitir que as pessoas se comportem de um modo menos restritivo.

Podem ansiar pelo parceiro mais atraente entre todos, mas procuram companheiros cuja
atraccdao fisica € comparavel a sua propria; parecem ter uma percepgcao bastante razoavel
da sua prépria condicéo social de ser desejavel (que € em parte determinada pelo seu
encanto fisico). Esta hipétese de emparelhamento prediz uma forte relacéao

entre o nivel de atraccao fisica dos dois parceiros.

O que esta na base da atracgéo fisica?

Por que ha-de um conjunto de caracteristicas particulares, um conjunto de propor¢cdes
fisicas, representar o auge da atraccao para tantos membros da populagdo do nosso
tempo e cultura?

Na realidade, ndo ha uma explicagdo. Por enquanto, tém-se desenvolvido estudos para
descobrir a importancia da atraccéo fisica na nossa cultura.

Complementaridade

Por vezes sentimos atraccao por pessoas muito diferentes de nds, em relacdo as quais
sentimos complementaridade, porque consideramos que nos completam.

Enquanto o factor determinante da atracc¢ao inicial € a semelhanca (aproximac¢ao num
primeiro momento), a complementaridade € o “cimento” para que as pessoas se
mantenham juntas ao longo do tempo.

Familiaridade
A exposicao frequente a uma pessoa pode aumentar a atracgdo. Quanto mais vezes se
vé um rosto mais se gosta dele.



Proximidade
As pessoas que vivem ou trabalham perto tendem a gostar umas das outras. Colegas,
acabam por gostar uns dos outros.

Beleza Fisica

Gosta-se mais das pessoas fisicamente atraentes, pressupondo-se que possuem
qualidades positivas. Estudantes que se encontram pela primeira vez gostam mais
dos que séo atractivos.

Semelhanca
Pessoas com atitudes, crencas e valores idénticos, geralmente gostam umas das outras
Estudantes com valores e interesses semelhantes tornam-se amigos.

Complementaridade
As pessoas cujas qualidades se complementam por vezes gostam umas das outras
pessoas sadicas sao atraidas por masoquistas.

Reciprocidade
Tendemos a gostar das pessoas que gostam de nés. As amizades
tendem a ser matuas.

Qualidades Positivas
Gostamos mais das pessoas que possuem qualidades agradaveis. Por
exemplo, temos tendéncia a gostar de pessoas sinceras.

Formas de atracdo - o Amor
A atracgdo tende a unir as pessoas. Se estas se tornarem suficientemente intimas, a sua
relacdo passa a ser de amor. Os psicélogos tém tentado distinguir diferentes tipos de
amor. Alguns dos sistemas de classificagdo resultantes sdo extremamente complexos.
Um desses sistemas tenta analisar as relagdes amorosas de acordo com a presenca ou
auséncia de trés componentes principais: a intimidade, a paixao e 0 compromisso.
Existem duas categorias gerais, 0 amor romantico e o amor de companheiros, que,
comparativamente € um estado menos violento que da relevo a confianca mutua e a
solicitude.

Amor complexo (intimidade + paixao + decisdo/compromisso)
Gostar (intimidade)

Amor vinculado (intimidade + compromisso)

Amor romantico (intimidade + paixao)

Loucura (paixao)

Amor vazio (decisdo/compromisso)

Amor fatuo (paixdo + decisdo/compromisso)

De acordo com o psicologo Robert Sternberg, o amor possui trés componentes principais:
intimidade, paixao e decisdo/compromisso.

Combinacdes diferentes podem formar diferentes tipos de amor. A inexisténcia do amor
nao contém nenhum dos trés componentes.



Alguns psicologos sociais defendem que o ser humano desenvolveu seis estilos
diferentes de amar, dos quais se

destacam os seguintes:

O Amor Romantico - aparece na adolescéncia e envolve paixdo, unidade e atraccao
sexual.

O amor Fracassado - pode levar ao suicidio.

O Amor Possessivo - 0s psicélogos referem o amor possessivo como um amor
determinado pelo ciime, que provoca emocdes extremas e comportamentos obsessivo-
compulsivos, exigindo do parceiro constante atencdo. Em momentos de crise prejudica a
vida familiar e profissional.

O Amor Cooperativo - nasce geralmente de amizade anterior e antiga e é alimentado por
hébitos e interesses comuns.

O Amor Pragmatico - é caracteristico das “pessoas praticas, disciplinadas e
disciplinadoras, com uma educagéo por vezes, austera” que podem minimizar ou reprimir
o sentimento, ndo sendo dadas a manifestacdes expressivas de carinho.

O Amor Ludico - assenta na conquista e na busca de emocfes passageiras e é bastante
frequente em jovens adultos, em especial homens.

O Amor Altruista -é seguido por pessoas dispostas a anularem-se perante o outro. Estas
pessoas desenvolvem a tendéncia de “isolar- se num mundo onde, na sua imaginac¢ao, sé
cabem os dois ainda que 0 outro pense e actue exactamente ao contrario”.

Amor Romantico - o amor romantico tem sido descrito como essencialmente
apaixonado, “um estado emocional desordenado onde os sentimentos de ternura e de
sexualidade, exaltacdo e dor, ansiedade e alivio, altruismo e ciime coexistem numa
confusao de sentimentos” (Berscheid & Walster, 1978).

Surpreendentemente, os homens tendem a apaixonar-se mais frequentemente do que as
mulheres, e as mulheres tendem a acabar com o amor mais facilmente do que os
homens.

Provoca emoc¢des tumultuosas que séo nitidamente centradas na pessoa amada que é
quase sempre vista através de uns 6culos cor-de- rosa. O amante pensa constantemente
na pessoa amada e continuamente deseja a sua companhia, chegando por vezes a
obsessédo. Dada esta vertiginosa mistura de paixdes eréticas, irracionais e obsessivas, e
de idealizacOes fantasiosas, € compreensivel que Shakespeare sentisse que os amantes
tém muito em comum com 0s loucos, porque as suas emog¢des sdo muito turbulentas e os
seus pensamentos e ac¢des muito obsessivos. S8o0 um pouco poéticos porgue ndo véem
a pessoa amada como ela realmente €, mas sim como uma fabricagéo idealizada dos
seus proprios desejos e imaginacao.

Amor romantico e teorias da emocao
Um certo niumero de investigadores tém argumentado que se 0 amor romantico é uma
emocao, entdo, teorias como a de Schachter e Singer da atribuicdo da activacéo
fisiologica devem poder aplicar-se ao amor romantico tal como se aplicam ao medo, a
furia e a euforia. Segundo Schachter e Singer, uma emocéao tem dois componentes. Um é
um estado de activacao fisiologica. O outro € o contexto cognitivo apropriado a luz do qual
a activacao € interpretada.
No contexto do amor romantico, incluem-se varias ideias sobre o que consistem o amor e
a paixao. As nossas no¢des de amor romantico — de que “existe a pessoa certa” que pode
ocorrer amor “a primeira vista” — séo, pelo menos em parte, invengdes culturais. [J Estas
nocdes entraram na moda através da heranca histérica que remonta aos tempos de
gregos e romanos (com histérias de apaixonados atingidos pelas setas do cupido), foram
reavivadas durante a Idade Média (com cavaleiros em armaduras matando dragdes para



ganharem o coracao das donzelas) e foram produzidas em massa em Hollywood (com a
imagem final de uma rapariga e um rapaz que se abracam e vivem felizes para sempre a
desvanecer-se lentamente no ecra).

Este conjunto complexo de ideias sobre 0 que é o amor, em interac¢cdo com o objecto
potencial de amor, constitui 0 contexto que pode levar-nos a interpretar a excitagéo
fisiologica como amor.

O que conduz a activacao fisiolégica corporal? Uma fonte Obvia é a excitagdo erética,
apesar de outras formas de estimulacdo produzirem um efeito semelhante. Também é
importante referir que a excitacéo fisioldgica produzida pelo puro esforco fisico pode
aumentar os sentimentos sexuais, tal como o medo, a dor, e a ansiedade podem
aumentar a excitacao fisiologica geral e, assim, aticar a paixao romantica.

Esta abordagem geral permite compreender a razao porque o0 amor romantico parece
surgir dos obstaculos. Shakespeare afirma que o “Percurso do verdadeiro amor néo &€,
nunca suave”.

Uma interessante demonstracao deste fenémeno é o chamado efeito de Romeu e Julieta.
Este efeito descreve o facto de que a oposicdo parental tende a intensificar a paixao
romantica do casal em vez de a diminuir.

Amor de companheiros
Existe um grande consenso em torno da ideia de que o amor romantico tende a ser uma
flor precéaria. Que esse estado selvagem e tumultuoso, com 0s seus intensos altos e
baixos emocionais, com as suas obsessofes, fantasias e idealiza¢cbes, raramente ou nunca
sobrevive para sempre. E inevitavel, que mais tarde ou mais cedo, deixem de existir
novas surpresas ou novos obstaculos.

E definido como o afecto que sentimos por “aqueles com quem as nossas vidas se
encontram profundamente entrelagadas”. No amor de companheiros, a semelhanca de
perspectiva, o interesse reciproco pelo bem estar do outro e a confianca que se
desenvolve através do quotidiano tornam-se mais importantes do que as fantasias e a
idealizacdo do amor romantico. No entanto, a paixao inicial pode ocasionalmente
reacender, mas deixa de ter aquele caracter obsessivo que teve, em que o amado é
incapaz de pensar no que quer que seja a hao ser na pessoa amada.

Amizade
Amizade é um relacionamento humano que envolve o conhecimento mutuo, afei¢éo,
lealdade e altruismo. As relacfes entre pais e filhos, irmaos, cdnjuges ou namorados,
podem ser também relacdes de amizade. A amizade pode ter origem num instinto de
sobrevivéncia da espécie, ou na necessidade de proteger e ser protegido.
A amizade é a relacao interpessoal mais comum entre os seres humanos. Os amigos
mantém relacdes de confidéncia, confianca, lealdade e cooperacdo. Na maioria das
culturas, considera-se normal que os amigos sejam prioritariamente pessoas do mesmo
sexo, no entanto esta concepc¢ao mudou bastante na cultura ocidental durante o
século XX.
A amizade entre pessoas heterossexuais de sexos diferentes ainda € muitas vezes vista
com a desconfianga, como sendo um relacionamento com conotac¢des sexuais disfarcado.



Amor e amizade

O factor das semelhancas interpessoais nao se situa no plano individual, mas ao nivel da
propria relacdo. Por esta raz&o, temos a tendéncia de estabelecer relacdes de amizade

e de amor com pessoas que partilham os mesmos interesses, atitudes, opiniées, crencas,
tracos de personalidade, competéncias cognitivas e socio-emocionais. Mas, mais do que
a semelhanca de personalidades, os psicologos descobriram que 0 que atrai as pessoas
séo as semelhancas de atitudes. Também séo bastante importantes as semelhancas
étnicas, religiosas, politicas, a classe e estatuto social, o grau de instrucao e a idade.



