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As atitudes e o comportamento fazem parte integrante da vida do
sujeito, mas como se relacionam estas duas dimensdes? Como ¢
que as atitudes influenciam a nossa perspectiva face ao trabalho? E

a vida em geral?

Apresenta-se de seguida uma reflexdo elaborada sob forma de sintese tedrica condensada onde
se explanam estes conceitos e outros directamente relacionados.

Definicao de atitude

As atitudes sdo disposi¢des favoraveis ou desfavordveis relativamente a objectos, pessoas e
acontecimentos, ou em relacdo a alguns dos seus respectivos atributos. “Eu gosto de magads”
expressa uma atitude; tal como “gosto de mnegociar consigo”, “os jantares de turma sdo
divertidos” e “fazer a contabilidade é aborrecido”.

Componente tripartida das atitudes

Uma forma de conceptualizar uma atitude ¢ através da tripla composi¢do das atitudes. As
atitudes sdo compostas por crengas, sentimentos (ou afectos) e tendéncias de acg¢do. A figura

que se segue mostra a relagdo entre estes factores; eles sobrepdem-se mas nao sdo idénticos.

Crengas/Cognigdo Afectos/Sentimentos

Tendéncia para a
Acgdo/Comportamento

Figura 1. Tripla componente das atitudes
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Crencgas ou Aspecto Cognitivo

Como componentes de atitudes, as crengas sao de dois tipos:

- Crengas informacionais — 0 que a pessoa acredita sobre os factos de uma situacao; e
- Crengas avaliativas — que consistem naquilo que a pessoa acredita sobre os méritos, deméritos,
bem, mal, justo, injusto, beneficios ou custos de diferentes situagdes.

Por exemplo, o Gestor A pode possuir uma cren¢a informacional de que apenas metade dos
membros do seu departamento possuem os requisitos necessarios (em termos de formagao) para
utilizarem eficientemente o computador e uma crenga avaliativa de que ¢ importante para a
eficiéncia do departamento que todos os seus membros possuam formacdo em informatica. A
combinagdo destas duas crengas devera influenciar a atitude do Gestor A sobre a melhor forma
de gerir o orcamento de formagado do departamento.

O Gestor B pode ter uma atitude diferente da do Gestor A, em consequéncia de:

- uma crenga informacional diferente, como por exemplo, todos os membros do departamento ja
possuem formacdo suficiente em informatica, ou

\

- uma crenga avaliativa diferente, como por exemplo, & excep¢do de alguns especialistas, os
conhecimentos de informatica dos membros do departamento ndo acrescentariam valor a sua
eficiéncia.

Afectos ou Sentimentos

O termo afecto refere-se aos sentimentos gerais de um individuo ou a avaliagio de uma
situacdo. Ao contrario da componente cognitiva (as crengas), que ¢ normalmente
multidimensional porque se relaciona com todos os diferentes aspectos da situacdo que um
individuo percepciona, a componente afectiva, ¢ unidimensional: relaciona-se com a forma

como o individuo sente ou vivencia a situagdo como um todo.

Por exemplo, o Gestor A pode sentir que a situacdo ¢ “insatisfatoria” enquanto o Gestor B sente
que ¢ “aceitavel”. O elemento principal que distingue uma atitude de uma crenga ou opinido &,

assim, o afecto positivo ou negativo que a pessoa tem sobre uma determinada situacao.

Algumas atitudes consistem quase inteiramente do seu elemento afectivo. Afirmagdes simples
como: “Eu gosto de magds” geralmente expressam atitudes que sdo compostas quase
inteiramente de afecto. Contudo as crengas ou opinides fazem parte de quase todas as atitudes.
Felizmente que assim ¢, segundo o ponto de vista de alguém que est4 a tentar mudar as atitudes
de outras pessoas, porque a investigacao ja demonstrou que o elemento cren¢a de uma atitude ¢
mais facil de mudar que o elemento afectivo.

Tendéncia para a ac¢ido ou Comportamento

A tultima componente das atitudes, segundo a teoria da tripla componente, ¢ a tendéncia para
agir de forma consistente com a atitude. Prosseguindo com o nosso exemplo, ficamos a espera
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que o Gestor A, comparativamente como o Gestor B, va, provavelmente, gastar grande parte do
orcamento da formagdo do departamento com os individuos que ele considera que possuem

reduzidos conhecimentos de informatica.

Intencoes

A comportamento do ser humano ¢ movido por intengdes e respectivo grau de motivagao.

Definicdo de intengdo
As intengdes, sdo planos de ac¢ao.

Quando podem ser medidas com acuidade, estas tém tendéncia a predizer com elevado grau de
precisdo o comportamento da pessoa (o que alguém ird fazer — melhor que as atitudes) mas,
mesmo assim, ha sempre muitas oportunidades que impedem as pessoas de prosseguir com as

suas intengdes.

Por exemplo, um pessoa pode ter a intengdo de se manter calma durante uma reunido, que
antecipa como dificil mas, durante esta pode ser provocada de tal modo que acaba por perder a
calma e serenidade e reagir de modo inverso. Outro exemplo, a pessoa pode ter a intengdo
sincera de chegar a horas a uma reunido, mas pode vir a chegar atrasada devido a problemas

com o seu transporte (e.g., pode ter um furo, um acidente, perder o autocarro...).

A consciéncia individual das intengdes ¢ elevada em comparagdo, por exemplo, com a

consciéncia dos motivos ou mesmo das atitudes.

Teoria da Accao Reflectida

O modelo mais comummente aceite da relagdo atitude/comportamento ¢ conhecido por Teoria
da accio reflectida e foi desenvolvido em 1967, por Fishbein e Ajzen.

A principal diferenca, em comparacdo com outros modelos, ¢ que lida com atitudes ndo em
relacdo a pessoas, objectos e instituicdes, mas somente com accdes, pelo que a sua predigdo

acerca do comportamento ¢ mais eficaz comparativamente a outros modelos anteriores.

Esta teoria, em vez de tentar prever como ¢ que os individuos votardo a partir das suas atitudes
em relagdo a partidos politicos, as politicas e as personalidades politicas, tenta antes prever o
sentido de voto dos individuos a partir da sua atitude relativamente a esse mesmo sentido de

voto.

A teoria da ac¢do reflectida sofreu um grande desenvolvimento em 1991, passando a designar-se
por Teoria do Comportamento Planeado e a incluir um conjunto de novas varidveis (ver
figura 2).
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Na sua forma inicial, a teoria postula que o comportamento ¢ determinado directamente pela
intencdo de o realizar, sendo esta, por seu turno, influenciada pela atitude (isto ¢, pela
avaliacdo positiva ou negativa que o individuo efectua sobre o comportamento a desempenhar) e
pela norma subjectiva (ou seja, a pressdo social percebida para desempenhar ou nao
desempenhar o comportamento). A norma subjectiva forma-se a partir da percep¢do que cada
individuo tem sobre os comportamentos que sao “licitos” ou “ilicitos” segundo os grupos sociais
de referéncia.

Norma
subjectiva

Comportamento

Controlo
percebido

Figura 2. Teoria do comportamento planeado (Fishbein & Ajzen, 1991)

E por fim, as consequéncias antecipadas do desempenho ou ndo desempenho do comportamento
afectam tanto a atitude como a norma subjectiva. Para a atitude, as crencas em que o
desempenho de determinado comportamento originard resultados especificos relaciona-se
directamente com as avaliacdes desses resultados. Para as normas subjectivas, as crengas que
temos sobre o que individuos especificos esperam que seja o nosso comportamento relaciona-se
directamente com a nossa motivacdo para agir de acordo com a opinido desses mesmos
individuos especificos.

Desta forma, a teoria sugere que, se a Manuela ¢ ndo fumadora, ¢ porque ela tenciona ndo fumar
e as suas intengdes sdo influenciadas pelas suas atitudes positivas em relagdo a uma vida
saudavel (ou atitudes negativas em relacdo ao fumo) e pela sua consciéncia da pressdo social
para ndo fumar.

Por outro lado, as suas atitudes sdo influenciadas pelas suas crengas sobre os resultados de ndo
fumar — por exemplo, uma crenga sobre o fumo fazer mal a saude — e pela sua avaliacdo dessas
crencas — ela valoriza muito a sua saude. A susceptibilidade da Manuela a pressdo social
também ¢ influenciada pelas suas crencas — ela persistird com o seu comportamento de ndo

fumadora se acreditar que as pessoas que ela quer que a aceitem esperam que ela nao fume.
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A teoria da acgdo reflectida ¢ extremamente intuitiva e parcimoniosa, com grande valor
explicativo, e ja foi aplicada com grande sucesso na previsdo de comportamentos de consumo,
saude, voto, recreativos e organizacionais. Contudo, apenas se aplica ao comportamento
“voluntério”, onde a pessoa possui controlo total sobre o seu comportamento. Infelizmente, a
esmagadora maioria dos nossos comportamentos encaixam-se noutra categoria, pois apenas
possuimos controlo parcial sobre o que fazemos: a nossa intengdo ¢ apanharmos o comboio, mas
a composicdo ¢ cancelada; temos a intencdo de aparecermos numa reunido marcada, mas

esquecemo-nos.

Teoria do Comportamento Planeado

Fishbein e Ajzen elaboraram, posteriormente, novas versdes da teoria da accdo reflectida,
incluindo os comportamentos que ndo estdo completamente sob a algada do controlo voluntario
— onde as acgdes estdo sujeitas a interferéncias por parte de forcas externas e internas. A esta
nova versao designaram de Teoria do Comportamento Planeado.

A evolugdo relativamente a teoria anterior ¢ a adicdo de uma varidvel, o controlo
comportamental percebido, que ¢ a crenca que o individuo possui sobre a facilidade ou
dificuldade de desempenhar o comportamento.

O controlo comportamental percebido influencia a intengdo tal como a atitude e a norma
subjectiva, mas também pode influenciar directamente o comportamento (quando o individuo
percepciona que possui controlo real sobre o desempenho do comportamento — caso raro,
segundo muitos investigadores).

Desta forma, a teoria sugere que, se a Manuela ¢ ndo fumadora, ¢ porque ela tenciona ndo fumar
e as suas intengdes sdo influenciadas pelas suas atitudes positivas em relagdo a uma vida
saudavel (ou atitudes negativas em relacdo ao fumo) e pela sua consciéncia da pressdo social
para ndo fumar. Por outro lado, as suas atitudes sdo influenciadas pelas suas crencas sobre os
resultados de ndo fumar, pela sua avaliagdo dessas crengas, mas também a sua estimativa que,
por exemplo, fumar entrard em conflito com o seu desejo de ndo fumar e a sua reacgdo
emocional de nojo, que por sua vez agira directamente sobre as suas intenc¢des relativas ao
fumo. A susceptibilidade da Manuela a pressao social também ¢ influenciada pelas suas crengas
— ela persistira com o seu comportamento de ndo fumadora se acreditar que as pessoas que ela
quer que a aceitem esperam que ela nao fume.

Atitudes em Relacao ao Trabalho

As atitudes representam uma parte importante na vida das pessoas, particularmente no trabalho.
As nossas atitudes face ao trabalho ou a organizagdo podem ter efeitos profundos ndo s6 na
forma como realizamos o trabalho e produzimos, mas também na qualidade de vida que

experimentamos no trabalho.
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Apesar de, na linguagem corrente, usarmos frequentemente a palavra atitude, esta utilizagdo
falha em captar a riqueza do conceito tal como ¢ aplicado pelos investigadores da
Psicossociologia.

As atitudes sdo relativamente instaveis, por isso sdo facilmente alteradas.

Como ja vimos, as atitudes sdo compostas por trés componentes:
- Cognigdo (a Crenca)
- Afecto

- Comportamento (a Tendéncia para a Accio)

A componente avaliativa ou afectiva refere-se aos julgamentos avaliativos (favoraveis ou
desfavoraveis) relativamente a objectos, pessoas ou acontecimentos que, genericamente, sao
designados de “objectos atitudinais”. Elas reflectem o que a pessoa sente sobre algo. Quando,

por exemplo, diz “gosto do meu trabalho!”, esta a expressar a sua atitude face ao trabalho.

Mas as atitudes envolvem mais do que sentimento, envolvem também conhecimento — isto &,
aquilo em que a pessoa acredita sobre um determinado “objecto atitudinal”. Por exemplo, pode
estar convencido que, o seu colega de trabalho, ganha muito mais do que deveria ganhar quando
compara as suas recompensas com as dele. Estas crengas, quer sejam, totalmente fundamentadas
ou totalmente falsas, compreendem a componente cognitiva das atitudes.

13

Aquilo em que acredita sobre algo e aquilo que pode sentir sobre isso (por exemplo, “é
insuportavel trabalhar neste ambiente!”) podem ter algum efeito na forma como estd
predisposto a comportar-se (por exemplo, “Vou procurar outro emprego”). Por outras palavras,
as atitudes tém uma componente comportamental, isto ¢, uma predisposi¢dao para agir de
determinada forma.

E importante salientar que esta predisposi¢ao pode nio servir como predi¢do do comportamento.
Por exemplo, apesar de poder estar interessado num novo emprego, pode ndo o aceitar se nao
existir uma posi¢cao melhor disponivel ou se existirem outros aspectos do trabalho de que gosta
suficientemente para compensar os seus sentimentos negativos. Por outras palavras, a sua

intencdo para se comportar de determinada forma pode ditar a forma como ira agir.

Estas trés componentes da atitude estdo intimamente relacionadas. A crenca que, por exemplo, a
discriminacdo sexual no local de trabalho ¢ errada, ¢ um julgamento avaliativo, que espelha a
componente cognitiva da atitude. Esta, por sua vez, estabelece o palco para a parte mais critica
da atitude — a sua componente afectiva. O afecto ¢ o segmento emocional ou sentimento de uma
atitude e estd reflectido em afirmacdes do género: “Gosto do Francisco porque ele é
perfeitamente imparcial no tratamento e gestio dos colaboradores masculinos e femininos”.
Por ultimo, o afecto pode conduzir a resultados comportamentais. A componente
comportamental da atitude refere-se a uma intengdo para o individuo agir de determinada forma
face a “objectos atitudinais”. Por exemplo, posso escolher aproximar-me do Manuel por causa
dos meus sentimentos por ele.
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Combinando estas trés componentes podemos definir o conceito.

i Atitude: um conjunto relativamente estavel de sentimentos e predisposigdes/intengdes |
I comportamentais face a um “objecto atitudinal” especifico. !

Quando se fala de atitudes em relagdo ao trabalho, referimo-nos aqueles sentimentos, crengas e
tendéncias comportamentais, relativamente duradouros, face aos varios aspectos do proprio
trabalho, do local onde ¢ desempenhado e das pessoas envolvidas. As atitudes em relagdo ao
trabalho estdo ligadas a muitos aspectos do comportamento organizacional, incluindo o

desempenho, o absentismo e a rotatividade voluntaria.

As atitudes mais estudadas em Psicossociologia sdo:
- Satisfagdo no trabalho;

- Envolvimento no trabalho; e

- Comprometimento organizacional.

Envolvimento no Trabalho

! . . . .
i O envolvimento no trabalho mede o grau em que uma pessoa se identifica psicologicamente com
i 0 seu trabalho e considera o seu nivel percebido de desempenho importante para a sua propria
i valorizagao.

|

Os trabalhadores com um nivel elevado de envolvimento no trabalho identificam-se fortemente

com, e interessam-se pelo tipo de trabalho que realizam.

Elevados niveis de envolvimento no trabalho estdo relacionados com baixos niveis de

absentismo e rotatividade voluntaria.

Comprometimento Organizacional

Se o envolvimento no trabalho se pode relacionar com o trabalho especifico desenvolvido por um
individuo, o comprometimento organizacional relaciona-se com a identificacdo do individuo com a
organizacdo empregadora.

O comprometimento organizacional ¢ o grau em que o colaborador se identifica com uma

determinada organizacgdo e com os seus objectivos e deseja permanecer na organizagao.

Podemos entdo afirmar que o comprometimento organizacional ¢ uma atitude dos trabalhadores
face a organizacdo, relacionando-se com varias caracteristicas do trabalho, com a natureza das
recompensas recebidas, com o acolhimento e outras varidveis. Elevados niveis de
comprometimento estdo associados com baixos niveis de absentismo e rotatividade voluntaria,
elevados niveis de vontade para partilhar e fazer sacrificios e varias consequéncias pessoais

positivas.

O comprometimento organizacional inclui trés factores:
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1. uma crenga forte nos objectivos e valores da organizacao;
2. disponibilidade para exercer esfor¢o consideravel em beneficio da organizagdo;
3. um forte desejo de continuar como membro organizacional.
Deste modo, o comprometimento organizacional ndo ¢ simplesmente lealdade para com a

organizacdo. E antes um processo continuo através do qual os actores organizacionais expressam a
sua preocupagdo com a organizacao e o seu sucesso e bem-estar continuos.

Mudanca de Atitudes

J4 alguma vez reparou na forma como as pessoas mudam aquilo que dizem para que nao
contradiga aquilo que fazem?

Suponha que ao terminar este curso lhe sdo apresentadas duas propostas de emprego. Depois de
muito pensar, escolhe finalmente um. Se for como a maior parte das pessoas, as suas atitudes em
relacdo as duas organizagdes irdo modificar-se, radicalmente. A sua atitude face ao trabalho que
aceitou tornar-se-4 mais positiva e a sua atitude face ao trabalho que rejeitou serd mais negativa.
Isto significa que procuramos reconciliar atitudes divergentes e alinhar as atitudes e
comportamentos para que o nosso comportamento parega racional e consistente. Isto ocorre
devido a um processo designado por dissonincia cognitiva.

Dissonancia cognitiva

A Teoria da Dissonancia cognitiva, proposta por Festinger, pretende explicar a ligagdo entre
atitude e comportamento.

De um modo geral as pessoas ndo gostam de inconsisténcias e toleram mal a ambiguidade.
Quando existe inconsisténcia, iniciam-se forcas para que o individuo retorne a um estado de

equilibrio onde as atitudes e os comportamentos sejam de novo consistentes.

Sempre que dizemos uma coisa e fazemos outra ou quando descobrimos que uma atitude que
temos ¢ inconsistente com outra, estamos em dissondncia cognitiva.

Dissonancia cognitiva refere-se a qualquer incompatibilidade que a pessoa pode perceber entre
duas ou mais das suas atitudes, ou entre o seu comportamento ¢ as suas atitudes. O desejo de
reduzir a dissonancia ¢ determinado pela importancia dos elementos criadores de dissonancia, pelo
grau de influéncia que a pessoa acredita que tem sobre os elementos e pelas recompensas que

podem estar envolvidas na discrepancia.

Existem vérias vias para reduzir a dissondncia: mudar o comportamento; concluir que o
comportamento dissonante ndo ¢ assim tdo importante; mudar de atitude ou, ainda, procurar

elementos mais consonantes para pesarem contra a dissonancia
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Para justificar a decisdo e evitar a dissondncia cognitiva podemos mudar a forma como

sentimos, alinhando as nossas atitudes com os nossos sentimentos.

Como foi sugerido, as pessoas por vezes mudam as atitudes para que sejam consistentes com
outras. Pode haver interesse em melhorar as atitudes relacionadas com o trabalho porque as
atitudes negativas podem estar associadas com comportamentos ndo desejaveis (por exemplo,
elevado absentismo e rotatividade voluntaria). Claro que podemos também estar interessados em
mudar atitudes sem mais, isto ¢ criar atitudes mais positivas face ao trabalho devido aos
sentimentos positivos dai resultantes que, por seu turno, ajudam as pessoas a sentir uma maior
qualidade de vida no trabalho.

Quais sao as implicagoes organizacionais da dissondncia cognitiva?

Pode ajudar a prever a propensdo para mudar de atitude e de comportamento. Para além disso,
quanto maior for a dissonancia — depois de esta ter sido moderada pela importancia, pela escolha

e pelos factores de recompensa — tanto maiores serdo as pressdes para a reduzir.

Suponha que o seu superior hierarquico lhe pede para trabalhar até mais tarde para terminar um
relatorio. Relatdrio esse que € necessario para uma reunido que terd lugar no dia seguinte, logo
pela manhd. Agora, imagine que esta a ver na TV um anuncio sobre cereais saudaveis para o
pequeno-almoco. Apesar de parecer que estas duas situacdes ndo t€ém nada em comum, elas
partilham um elemento fundamental: ambas sdo dirigidas para a mudanga das suas atitudes — ter
mais vontade de trabalhar até tarde, no primeiro caso, € interessar-se por cereais, no segundo.

Apesar de na maior parte dos casos ndo estar consciente, ¢ altamente provavel que esteja a ser
constantemente bombardeado por tentativas de mudar as suas atitudes — um processo conhecido

por persuasio.

Neste processo, a uma pessoa alvo (o individuo a quem queremos mudar a atitude) ¢ dada uma
mensagem na qual a informacdo apresentada ¢ concebida para mudar as suas atitudes. este
processo envolve dois elementos basicos — 0 emissor € a comunicagdo (o conteudo especifico da

propria mensagem).

Existem véarios factores que tornam a fonte e a comunicacdo mais persuasivos. Por exemplo,
persuadimos com maior facilidade aqueles que t€ém uma atitude favoravel face a nds ou somos
muito mais facilmente persuadidos por oradores eloquentes que falam sem hesitar. Mas o
determinante mais poderoso na persuasdo ¢ provavelmente a credibilidade da fonte, ou seja o
grau em que o individuo ¢ merecedor de confianca (confidvel). Quanto mais se acredita que um
individuo seja credivel, tanto mais eficaz ele ¢ na mudanca de atitudes. Factores como a
experiéncia, a pericia e os motivos do emissor fazem aumentar a credibilidade da fonte.
Relativamente a mensagem, factores como a clareza e inteligibilidade ou a dimensdo da
discrepancia da atitude (isto ¢, grau de diferenca entre as atitudes expressas na comunicacao e as

da pessoa alvo) contribuem para a sua eficécia persuasiva.
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